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RESUMEN  EJECUTII VO  
Transporte Pelegrina S.R.L. nace a principios del año 2008; cuando el Señor Pelegrina Luis 
Marcelo, máximo representante de la empresa adquiere su primera unidad. En la actualidad se 
encuentra ubicada en el Departamento de Guaymallén, Provincia de Mendoza. 
Gracias al compromiso asumido por Sr Pelegrina (Gerente General), como así también por las 
personas que forman parte de esta empresa de tipo familiar, es que desde ese momento ha llevado 
adelante políticas de crecimiento constante. Desde sus inicios hasta ahora ha ido incorporando 
nuevas unidades, con mejores tecnologías y con todo aquello que se necesita en un mercado 
competitivo y en constante crecimiento.  
Pero, en el mercado de transporte de cargas generales, donde diferenciarse de la competencia 
es cada vez más difícil y bajo un contexto cambiante, se busca que, la empresa Transporte 
Pelegrina S.R.L., a través de una política inversión, junto a un plan de marketing, amplíe su cartera 
de clientes en el ámbito nacional. Así desplegará sus servicios para una mejor atención, mejor 
posicionamiento y reconocimiento, necesarios para lograr mayor fidelidad de los clientes y, de esta 
forma, obtener la plena capacidad operativa de la flota. 
Si bien los esfuerzos de la empresa han sido y son muchos; hoy es necesario encarar las 
estrategias anteriormente mencionadas, para un mejor aprovechamiento de los recursos como así 
también de las condiciones favorables que hoy ofrece el mercado en el rubro de transporte y 
logísticas de cargas generales en la República Argentina. 
Las estrategias diseñadas, pensadas y adoptadas en este proyecto, tienen como finalidad lograr 
una mejor imagen de la empresa, mejorando su posicionamiento y reconocimiento de Transporte 
Pelegrina S.R.L. en el mercado regional y nacional.  
Teniendo en cuenta que el objetivo general plasmado y mencionado “aumentar la cantidad y 
calidad de los servicios prestados”, es que se decidió: 
 Invertir en la renovación y en la adquisición de nuevas unidades. 
 Establecer estrategias de marketing destinadas a mejorar la posición y reconocimiento 
de la empresa en el mercado regional y nacional. 




 Aumento en las prestaciones de servicio mensuales ofrecidos por cada unidad que 
forma parte de la flota de la empresa. 
Para concluir, se pretende dejar expreso y claro que las fuertes inversiones realizadas en Junio 
de 2014 y evaluando a partir de la fecha por un periodo de 5 años hay un resultado positivo sobre 
las mismas. Estas partidas de inversión y teniendo en cuenta los Flujos de Fondos  Diferenciales 
por los periodos bajo análisis, arrojan como resultado:  
 Valor Actual Neto (V.A.N.) de $ 384.511,27 

















CAPÍÍ TULO  II   
II NTRODUCCII ÓN    AL    PROYECTO..   
 
Transporte Pelegrina S.R.L. es la empresa que será analizada a lo largo de este proyecto. 
Dedicada al transporte y logística de cargas generales en el ámbito nacional, quedando excluido el 
transporte internacional de la misma. Ubicada geográficamente en la calle Patricias Mendocinas 
1606, Distrito de San José, Departamento de Guaymallén, Provincia de Mendoza, República 
Argentina. 
Transporte Pelegrina S.R.L. nace a principios del año 2008. El Señor Pelegrina Luis 
Marcelo, máximo representante de la empresa, comienza una nueva actividad, desconocida en ese 
momento para él. A lo largo de su vida se dedico a la Agricultura como principal actividad 
económica desarrollada por el mismo; pero la falta de mercados, financiamiento, políticas 
agropecuarias poco claras como así también los daños ocasionados por el clima, es que decide 
diversificar el riesgo, incursionando en el rubro de “Transportes y Logística”. 
Fue allá en el 2008 cuando adquiere su primera unidad. Gracias al compromiso asumido por 
el máximo representante, como así también por las personas que forman parte de esta empresa de 
tipo familiar, es que desde ese momento ha llevado adelante políticas de crecimiento constante. 
Desde sus inicios hasta ahora ha ido incorporando nuevas unidades, con mejores tecnologías y con 
todo aquello que se necesita en un mercado competitivo y en constante crecimiento.  
Hoy, Transporte Pelegrina S.R.L. cuenta con 3 unidades tractoras con sus respectivos 
semirremolques dedicadas especialmente al transporte y logística de cargas generales en la 
Republica Argentina; permitiendo llegar a provincias como Buenos Aires, Santa Fe, Córdoba, San 
Juan, San Luis, Neuquén, La Pampa, Tucumán y Santiago Del Estero, entre las más importantes.  
La empresa, Transporte Pelegrina S.R.L. no cuenta con un canal propio de distribución, sino 
que su servicio consiste en realizar fletes a empresas de transportes grandes y reconocidos del 
mercado local (clientes). Es decir, que la misma, viene a constituir un nexo entre la empresa de 
transporte (cliente) y el cliente final contratante del servicio. 
 




DEFII NII CII ÓN  DE  LA  II DEA..   
La idea de este proyecto será la optimización de los recursos que posee Transporte Pelegrina 
S.R.L. en la actualidad.  
Se planteará una política de crecimiento; en una primera instancia se buscará la inversión en 
adquisición de nuevas y mejores unidades para la flota de la empresa; en una segunda instancia, 
aplicación de un Programa de Marketing, enfocado a un mayor reconocimiento y posición de la 
empresa frente a la competencia y al mercado local de “Transporte y Logística” de cargas 
generales.  
DEFII NII CII ÓN  DEL  PROBLEMA..   
Transporte Pelegrina S.R.L. presenta una serie de problemas que deben ser considerados: 
- No posee planificación a largo plazo; a nivel organizacional como así también en los 
distintos departamentos que la componen. 
- La empresa no reconoce la necesidad de aplicar políticas de renovación y adquisición en 
cuanto a las unidades de la flota. 
- No se cuenta con un canal de distribución propio. La cartera de clientes es en base a los 
servicios de fletes que brinda a empresas de transportes grandes y reconocidos del medio; 
siendo Transporte Pelegrina S.R.L. un intermediario entre la empresa de transporte y el 
cliente final. 
- El reconocimiento de la empresa en el mercado es mínima. 
- Debido al contexto actual y cambiante la empresa a veces se ve en la obligación de salir en 
búsqueda de nuevos y más convenientes clientes. 
- La empresa debe buscar la máxima optimización de los recursos, aplicando la plena 









II NTRODUCCII ÓN  METODOLÓGII CA..   
 Área de disciplina. 
Programa de Inversión y Marketing para una empresa familiar de Transporte, Logística y 
Distribución terrestre de cargas generales en la República Argentina. 
 Propósito. 
 
Transporte Pelegrina S.R.L. persigue como propósito de este proyecto: 
 
o Optimización de los recursos de la empresa. 
o Utilización uniforme y eficiente de las unidades.  
o Creación y aplicación de un programa de: 
 Inversión: 
 Adquisición de nuevas unidades para la flota de la empresa. 
 Marketing: 
 Aumentar la participación del mercado. 
 Lograr un mayor reconocimiento de la empresa en el medio; tanto por 
los competidores como por los clientes de la misma. 
 
 Justificación. 
En los últimos años, la demanda de los servicios de transportes, logística y comunicaciones se 
han visto beneficiados. Por tal motivo es que surge Transporte Pelegrina S.R.L. por una cuestión de 
aprovechar esta oportunidad de mercado como así también diversificar el riesgo de la principal 
actividad que hasta ese momento desarrollaba su creador, la agricultura. 
El crecimiento de la empresa fue sostenido durante los primeros años de actividad, 
permitiendo incorporar nuevas unidades como así también sus respectivos semirremolques. El 
aumento de la actividad interna implicó nuevo personal, tanto para el manejo de las unidades 
(choferes) como en la administración de la empresa; siendo dichos puestos (administrativos) 
ocupados por miembros de la familia. 




Para su creador, este crecimiento fue inesperado para sus primeros 5 años en el mercado. Su 
escasa planificación de la organización y de todos los departamentos que la componen, es lo que 
hoy obliga a tomar decisiones apresuradas, sin tener en cuenta cual es el destino, sentido, camino, 
rumbo u objetivos que Transporte Pelegrina S.R.L. pretende alcanzar. 
Es por eso que surge la necesidad de este proyecto; venir a afrontar estos problemas o 
inconvenientes que tiene la empresa. Es necesario aplicar, políticas operativas para la plena 
ocupación de las unidades, como así también programas de inversión y marketing. En el caso de los 
primeros, se ve la posibilidad y oportunidad del mercado actual en cuanto la adquisición y 
renovación de las unidades de la empresa. En el caso de los planes de Marketing, se persigue un 
mayor reconocimiento y posicionamiento de Transporte Pelegrina S.R.L. en el mercado local, 
frente a sus clientes y competidores directos. 
 Objetivo General. 
Será objetivo de Transporte Pelegrina S.R.L. aumentar la cantidad y calidad de los  servicios 
mensuales brindados a sus clientes, con políticas para el mejor aprovechamiento de los recursos e 
inversión en nuevas unidades, ya que el mercado tecnológico ha avanzado en estos últimos años.  
Es necesario que la empresa logre un mayor reconocimiento frente al mercado, ya sea por 
parte de los clientes actuales y/o potenciales, permitiendo de este modo diferenciarse de la 
competencia actual de Transporte Pelegrina S.R.L. 
En conclusión, los objetivos que Transporte Pelegrina S.R.L. persigue en este proyecto son: 
 Aumentar las prestaciones de servicios actuales de la empresa, incorporando nuevas 
unidades. 
 Realizar y aplicar programas de Marketing permitiendo un mayor reconocimiento y 
posicionamiento de la empresa en el mercado. 
 
 Objetivo Específicos. 
Transporte Pelegrina S.R.L. reconoce como objetivos específicos de este proyecto: 
 Incrementar las prestaciones de servicio actuales de la empresa. Esto será posible 
incorporando nuevas unidades, como así también incrementando la cantidad de servicios 




mensuales brindados por cada unidad de la empresa; permitiendo un mayor 
aprovechamiento de los recursos, mayor participación y fidelización de los clientes actuales. 
 
 Destinar entre un 20% y 25% de los beneficios anual del ejercicio (2013) a programas de 
marketing, pudiendo disminuirse en los siguientes periodos. 
 
Será objetivo de Transporte Pelegrina S.R.L.: 
 Aumentar las prestaciones de servicios actuales de la empresa, renovando e 
incorporando nuevas unidades. 
 
 Realizar y aplicar programas de Marketing permitiendo un mayor reconocimiento y 
posicionamiento de la empresa en el mercado. 
 
 
 Fuentes de Información. 
Para poder llevar este proyecto adelante, y con una base solidad de datos se recurren a dos 
tipos de fuentes: 
o Fuentes de Datos Primarios: este tipo de datos es recolectada de la propia 
empresa. Como principales fuentes se pueden encontrar: entrevistas informales al 
personal, balances, documentos, legajos e información con la que cuente la 
empresa; siendo útil para el desarrollo del proyecto en cuestión. Se utilizará toda 
información que sea de elaboración o aporte datos fidedignos de la organización. 
 
o Fuentes de Datos Secundarios: en la información ajena a la empresa se 
encontrará toda aquella que fue parte de la búsqueda en libros, diarios, revistas y 










En la primera etapa de este proyecto se llevará a cabo un análisis descriptivo de Transporte 
Pelegrina S.R.L. como también un análisis contextual del mercado. Serán susceptibles de 
apreciación y determinación las principales amenazas y oportunidades como así también las 
fortalezas y debilidades de la empresa. En la  segunda etapa se realizará una metodología 
organizacional creativa, en cuanto la realización y aplicación de Programas de Inversión y 


















CAPÍÍ TULO  II II   
ANÁLII SII S  II NTERNO  
 
MISIÓN. 
La misión de Transporte Pelegrina S.R.L. es: “Brindar servicios de Transporte y Logística de 
cargas generales en la República Argentina, trabajando con estándares de calidad y 
responsabilidad,  adaptándose a los deseos de los clientes”. 
 
VISIÓN. 
La visión de Transporte Pelegrina S.R.L. es: “Constituir una empresa líder de Transporte y 
Logística de cargas generales en la Región de Cuyo; brindando un servicio distintivo y de calidad 
para los clientes”. 
 
VALORES: 
Transporte Pelegrina S.R.L. cree en los siguientes valores: 
 Vocación de Servicio al Cliente. 
 Responsabilidad en el traslado de mercadería. 
 Compromiso con el cliente y el capital humano de la empresa. 
 Contribución social y con el medio ambiente. 
 
“Las políticas de vocación al servicio, calidad, seguridad, responsabilidad y el compromiso con el 
capital humano son los pilares de nuestra cadena productiva” 
 
 





 Mantener, mejorar y ampliar la calidad del servicio de transporte y logística de cargas 
generales. 
 Aumentar la cartera de clientes en un 10%  con un  tiempo no superior a 2 años. 
 Incorporar nuevas unidades a la flota actual de la empresa por medio de leasing. 
 Incrementar las áreas de recorrido (nuevas provincias) en el orden nacional. 
 Incorporar el servicio de depósito y almacenaje de mercadería en las instalaciones de la 
empresa. 
 Lograr un mejor reconocimiento de la empresa en el mercado regional. 
 
ESTRATEGIA GENÉRICA. 
La estrategia adoptada por Transporte Pelegrina S.R.L. es la diferenciación en cuanto a la 
prestación de su servicio: enfocada en brindar un servicio diferente y distintivo, adaptándose a las 
necesidades de cada cliente, perfeccionándolo día a día con el objetivo de brindar más calidad, 
mejor atención y más responsabilidad.  
Considerando que las empresas de transportes poseen similares costos, es difícil lograr una 
diferenciación en cuanto al precio del servicio, por eso es necesario que Transporte Pelegrina 
S.R.L. busque brindar un servicio diferente entre los principales competidores del sector;  añadiendo 
valor agregado: más calidad, servicio de depósito, servicio de guarda, almacenamiento de 










Transporte Pelegrina S.R.L. posee como estructura real y actual la siguiente: 
 
 
Fuente: Elaboración propia en base a los datos solicitados. 
 
 
En esta representación formal se puede observar las diferentes áreas que son parte de la empresa. 
- Gerente General: La Gerencia General de la empresa se encuentra en manos de su 
fundador y creador, Pelegrina Luis Marcelo. 
- Departamento de Operaciones/Logística: Fernández, Juan Ramón.  
- Departamento de Recursos Humanos: Pelegrina, Lucas Marcelo. 
- Departamento de Comercialización: Pelegrina, Franco Damián. 
- Departamento de Finanzas: esta gerencia es llevada adelante por Pelegrina, Luis 
Marcelo con el asesoramiento externo de su Contador, Jorge A. y su estudio contable. 
Estudio Contable 











ASPECTOS CRÍTICOS DE LOS DEPARTAMENTOS DE LA EMPRESA. 
- Gerente General: En esta área, una de las principales desventajas es la falta de 
profesionalización de su gerente. Aunque la misma no es condición indispensable para 
llevar su función adelante.  
Su cargo como tal, se debe por ser el fundador de la empresa. 
La falta de planificación; la solución de  problemas a medida que surgen y la no 
determinación de objetivos claros tanto a corto, mediano y largo plazo son unos de los 
aspectos negativos más relevantes.  
Si el área que se encarga de articular todas las demás no cuenta con una dirección clara y 
objetiva; es probable que en el largo plazo surjan problemas, quizás de difícil solución. 
 
- Operaciones/Logística: el gerente es sobrino del fundador de la empresa. Este 
departamento fue asignado a él por el conocimiento y la experiencia que posee. Fernández 
ha trabajado como chofer en empresas reconocidas del medio como El Carrizal S.A., 
T.V.H. S.R.L., Inland S.A., Transportes Mena. Él ha adquirido capacidades  y contactos 
para el desempeño de su función actual.  
Los aspectos más críticos del área son: la falta de determinación de objetivos claros. Poca 
o nula planificación en cuanto al mejoramiento y mantenimiento de las unidades,  falta de 
planificación en cuanto a la mejora constante de  la productividad, plena ocupación de las 
unidades y  maximización de los servicios.  
Otro aspecto negativo del área, es la poca profesionalización y adaptación a las nuevas 
tecnologías de su responsable. Se utilizan planillas operativas de tipo manual y 
rudimentaria, no pudiendo llegar con exactitud y eficiencia al análisis de datos relevantes 
para la posterior toma de decisiones. 
 
- Recursos Humanos: En el área de Recursos Humanos podría mencionarse como 
principales aspectos críticos; la poca importancia y desarrollo que se le otorga a este 
departamento; la falta de planificación en cuanto al personal, solucionando problemas de 
forma coyuntural y a medida que surgen; inexistencia de objetivos acotados en el tiempo; 
no se realizan evaluaciones de desempeño al personal operativo de la misma; falta de 
programas de incentivos para mejorar la productividad de la empresa; esta área es 
manejada por Pelegrina Lucas. 




- Comercialización: Los principales aspectos negativos del área comercial podrían 
enmarcarse en: los objetivos no se encuentran determinados en forma clara; no existen 
programas de acción para cumplir con igual procedimiento en cada una de las operaciones 
y clientes; falta de planificación a largo plazo del área; la búsqueda de nuevos clientes 
como así también el desarrollo y llegada a nuevos mercados o nuevas provincias; nula 
inversión en promoción y formas de dar a conocer a la empresa, Transporte Pelegrina 
S.R.L. Esta área es llevada adelante por Pelegrina Franco. 
 
- Gerente de Finanzas: Esta gerencia es llevada adelante por el Sr Pelegrina Luis Marcelo 
en conjunto y asesoramiento de su Contador. Su creador es quien toma las decisiones, el 
destino de los recursos y la fuente de los mismos.  
Principales aspectos críticos del área es la falta de planificación crediticia como de 
recursos debido a que los problemas financieros son resueltos a medida que surgen. En 
esta área como en las demás, los objetivos no están determinados ni tampoco acotados en 

















PRODUCCII ÓN..   
LOCALIZACIÓN DE PLANTA. 
Actualmente, Transporte Pelegrina S.R.L. se encuentra ubicado geográficamente en calle 















El inmueble con el que cuenta la empresa está ubicado en pleno centro del distrito de San 
José, Departamento de Guaymallén. El mismo es propiedad del fundador y Gerente General de 
Transporte Pelegrina S.R.L. adquirido en el año 2001. 
La calle Patricias Mendocinas, posee dos sentidos, desde Sarmiento (donde comienza) hasta 
Pellegrini (donde finaliza), atravesando de este modo un total de veinticinco cuadras. Pero por un 
proyecto de iniciativa propia como de un depósito de mercaderías que se encuentra situado a 100 
metros, acompañado de la firma y voluntad de los vecinos, fue presentado ante la Municipalidad de 
Guaymallén en el año 2008, proponiendo hacer desde calle  Allayme hasta Mitre (un total de cuatro 
cuadras) un solo sentido, para proteger y preservar la seguridad e integridad vial de los circulantes 
de la zona; evitando de este modo, demoras de tránsito y accidentes. 
Para poder acceder a las instalaciones de la empresa, es necesario considerar que la Calle 
Patricias Mendocinas limita al Este con calle Allayme y al Oeste con calle General Soler. El 
acceso a las instalaciones puede hacerse por:  
- Calle T. Godoy Cruz. Si se viene en sentido Oeste- Este o Este-Oeste llegando hasta 
Allayme. Una vez ya en esa intersección se realizan dos cuadras en sentido Sur, allí se 
encontrará Patricias Mendocinas, girando a mano derecha, a 50 metros se encontrará la 
empresa. 
-  Avenida Bandera de Los Andes. Si su sentido es de Este-Oeste. En la intersección de 
dicha Avenida con Allayme girar en sentido Norte cinco cuadras, allí se ubicará Patricias 
Mendocinas, girar a mano izquierda. Hacer 50 metros y encontrará a Transporte 
Pelegrina S.R.L. 
- Calle Mitre en sentido Sur-Norte o Norte-Sur. Hasta calle T. Godoy Cruz, girar en sentido 
hacia el Este. En la intersección T. Godoy Cruz y Allayme, tomar sentido Sur hasta 
Patricias Mendocinas tomar a mano derecha, realizar 50 metros, allí se encontrará la 
empresa. 
- Acceso Este. Haciendo bajada a la Calle Cañadita Alegre, tomando la Lateral del Acceso  
hasta llegar a Allayme, bajando en sentido Norte por la misma seis cuadras hasta Patricias 
Mendocinas. Girar a mano izquierda, a mitad de cuadra se encontrará la empresa. 
- Acceso Sur. Hasta la finalización del mismo, empalmando calle Mitre hasta llegar a la 
Calle Godoy Cruz. Una vez en esta intersección, debe girar en sentido Este hasta llegar a 




la Calle Allayme. Doblar en sentido Sur  hasta Patricias Mendocinas. Girar a mano 
derecha, realizar 50 metros; allí encontrará Transporte Pelegrina S.R.L. 
- Acceso Norte. Viniendo por Acceso Norte y tomando Costanera hasta llegar a la 
intersección con Calle T. Godoy Cruz, una vez allí se toma el sentido Este, bajando por 
esta Calle hasta llegar a Allayme. Se gira en sentido Sur hasta Patricias Mendocinas. 




Si bien, en un principio, la ubicación de la empresa fue para aprovechar una propiedad en 
desuso y evitar los altos costos de alquiler; hoy y sin pensarlo su ubicación es óptima. El proveedor 
de combustible se encuentra a 200 metros de donde se guardan las unidades tractoras. Transporte 
Pelegrina S.R.L. está situado a 700 metros de centros médicos por cualquier urgencia de la firma. 
No hay competencia cercana alguna. Las instalaciones tienen rápida entrada y salida a las rutas 
Nacionales (Ruta Nacional 7 y 40) y a  los diferentes Accesos con los que cuenta Mendoza, 
permitiendo la comunicación fluida entre los distintos departamentos y provincias argentinas. 
 
 




DISTRIBUCIÓN DE PLANTA. 
La propiedad ubicada en Patricias Mendocinas 1606 de Guaymallén, en donde Transporte 
Pelegrina S.R.L. posee sede y asentamiento cuenta con seiscientos ochenta metros cuadrados 
(680m
2
). Allí funcionan: oficinas administrativas, taller de mantenimiento y el estacionamiento de 
las unidades, de modo que  se encuentren seguros y alejados de cualquier hecho de vandalismo.  
Las instalaciones desde sus inicios se han ido adaptando a las necesidades de la empresa; 
incorporando así, una cocina amplia y cómoda para el personal administrativo y choferes, baños con 
duchas, depósito de herramientas y elementos de trabajo.  
A continuación se muestra un plano de la planta actual de la empresa: 
 
Fuente: Elaboración propia. Instalaciones de Transporte Pelegrina S.R.L. 




Es necesario aclarar y considerar, que esta estructura es apta para las tres (3) unidades 
tractoras y sus respectivos semirremolques con los que cuenta hoy la empresa. En caso de 
incorporación de nuevas unidades, la planta sería insuficiente a tal necesidad.  
Es por eso que la empresa, ante un crecimiento futuro de la flota piensa en alquilar o, si 
cuenta con la posibilidad, adquirir un terreno que se encuentra situado por detrás de la propiedad de 
Transporte Pelegrina S.R.L. aumentando de este modo la superficie actual. 
Como se mencionó anteriormente, hoy solo se cuenta con las instalaciones ubicadas en calle 
Patricias Mendocinas. Si la empresa en algún momento concretara el alquiler o adquisición del 
terreno en cuestión; la propiedad ubicada en calle Patricias Mendocinas albergará las unidades 
tractoras, mientras que la propiedad ubicada en calle Marinos Argentinos los semirremolques de la 
firma; mejorando y permitiendo el resguardo de todas las unidades, como así también la ampliación 
de los depósitos donde se encuentran las cubiertas, carpas, estructuras metálicas de los 
semirremolques, lubricantes, entre otros. 
TECNOLOGÍA. 
- Tecnología de las unidades: 
La tecnología de las unidades  con las que cuenta la empresa, según ficha técnica son: Tractor, 
cabina corta y dormitorio. Posee una versión 6x2 específicamente diseñada para el transporte de 
sustancias peligrosas. Controlado electrónicamente, con 7.790cm3 de cilindrada, 4 válvulas por 
cilindro, árbol de levas a la cabeza y un turbo con Waste-gate, el motor logra un máximo 
aprovechamiento del combustible por sus 320 CV y 1.200 Nm.  
Ofrece cabina dormitorio de fábrica, freno motor en válvulas, “Cruise Control” y caja de cambios 
ZF de 16 marchas totalmente sincronizadas con “Over-Drive”.  
Actualmente la empresa cuenta con 3 unidades de la marca IVECO adquiridas cero kilometro 
(0km) en su representante oficial de Mendoza, FICAMEN.  
Todas las unidades son iguales, solo se diferencian por el año de modelo. Claro está, que 
mientras más nuevas las unidades, mayores tecnologías y comodidades brinda. 
 
 




La descripción de unidades tractoras según fábrica es:  
 
 




Además de cada unidad tractora, la empresa cuenta con 3 semirremolques marca 
MALDONADO, comprados cero kilómetro (0Km) al momento de la adquisición de cada cabeza 
tractora. 











 Características del semirremolque: 
- Chasis: viga de construcción de sección tipo “I”, de bajo perfil, lo que permite disminuir 
la altura final de la unidad. Piso de chapa laminada de 2.5 mm de espesor. 
- Carrocería:  
o Frente: alto 1000 mm. 
o Barandas: volcables de 800 mm de alto. 
o Trasero: volcable de 800 mm de alto. 
o Arcos de Lona: 4.10mtros desde el suelo. 
- Suspensión: Suspensión neumática, con manotas estampadas y rigidizada mediante 
refuerzos. Cámara neumáticas desarmable de fuelles intercambiables con válvula de 
control de presión para mantener un nivel estable; circuito de aire de freno independiente 
asegurando la calidad de frenado. Elásticos de suspensión. Amortiguadores hidráulicos. 
Válvula censora de carga. Pulsador de bloqueo de freno. 
- Sistema eléctrico: instalación de 12 a 24 V embutidas, cables envainados y faros con 
soporte de caucho anti vibratorio. 
- Accesorio de líneas: cintas retro reflectiva. Depósito de agua. Auxilio doble y cajón de 
herramientas. 








-     Tecnología de la Organización: 
 
La empresa, en su ámbito interno cuenta con tres (3) máquinas computadoras en la oficina, 
una (1) Notebook, dos (2) teléfonos de líneas y conexión de manera permanente a banda ancha; dos 
(2) impresoras multifunción; además cada administrativo, como así también los choferes de cada 
una de las unidades de la empresa tiene bajo su poder un equipo Nextel, para comunicaciones 
internas como así también con clientes y terceros ajenos a la misma. 
Para el cuidado de las unidades cuando las mismas se encuentran en el depósito de la 
empresa; como así también para resguardar las instalaciones, es que se contrató un servicio de 
alarmas perimetrales, A.D.T. Alarmas. La inseguridad actual obliga a tomar medidas y decisiones 
en forma preventiva. 
Los camiones pertenecientes a la empresa además cuentan con un servicio de seguimiento 
satelital de manera permanente, para control y monitoreo del mismo. Cada vez que un 
administrativo lo solicita, C.O.L.S.A., que es la empresa proveedora del servicio, emite un informe 
brindando los datos  que la empresa requiera y al momento que la misma lo solicite.  
La seguridad es una de las características fundamentales por la cual se contrata dicho servicio. 
Hoy en día, tener un servicio satelital, de monitoreo y control, se ha convertido en un elemento de 
fundamental importancia al momento de concretar la prestación de un servicio. 
Con respecto a este apartado, tecnología, la empresa considera que la misma es la necesaria 
para el desarrollo eficiente de la actividad. Pero se debe tener en cuenta, que Transporte Pelegrina 
S.R.L. ya prevé aplicar políticas de inversión para un futuro no muy lejano. Esta política de 
inversión incluirá la incorporación de nuevas y mejores unidades. Es decir, de este modo se irían 
actualizando los modelos de las unidades tractoras para brindar un mejor confort, permitiendo la 
utilización de última tecnología ante un mercado competitivo y en constante crecimiento. 
Si se considera la tecnología informática con que cuenta hoy la organización es la necesaria y 
suficiente, pero no se descarta la adquisición e incorporación de un software que permita un mejor 
manejo administrativo y de control, adaptada a las necesidades de gestión de Transporte Pelegrina 
S.R.L. 
 




TIPO DE PROCESO. 
Como se ha hecho mención anteriormente, la empresa brinda un servicio; por consiguiente la 
producción es a pedido. Es decir; se necesita que el cliente haga la solicitud del mismo para que la 
empresa empiece a direccionar sus esfuerzos con el objetivo único de brindar un servicio de 
excelencia. La principal ventaja de este tipo de producción es la flexibilidad de adaptación a los 
deseos y necesidades del cliente.  
La realidad, muchas veces lleva a que pequeñas y medianas empresas como Transporte 
Pelegrina S.R.L. no puedan adaptarse el cien por ciento a las necesidades y deseos, debido a que 
esto implicaría incurrir en costos elevados en donde la utilidad final se verá reducida. Si el cliente 
comprende que el servicio implica un mayor costo, esto se verá reflejado en el precio final del 
mismo. De tal modo, la comunicación permanente entre ambas partes, Transporte Pelegrina S.R.L. 
y el cliente; son la base para evitar malos entendidos y que la prestación del servicio sea la 
adecuada. 
En busca de la plena satisfacción del cliente, la empresa diseña un servicio en base a los 
requerimientos que el mismo solicite. Aquí se tendrá en cuenta, lugar de carga, de descarga, si es un 
solo sitio de descarga o no. Todos estos aspectos serán tenidos en cuenta al momento de la 
valuación del servicio. Transporte Pelegrina S.R.L. busca que la experiencia del cliente con la  
organización sea la óptima como para lograr lazos de fidelización y compromiso entre ambas 
partes. 
PROCESO DE PRESTACIÓN DE SERVICIOS. 
Actualmente la empresa brinda un servicio de logística y transporte terrestre dentro de los 
límites de la República Argentina; excluyendo de éste modo el ámbito internacional. 
A continuación se enuncian los pasos que forman parte de la operatoria de Transporte 
Pelegrina S.R.L.: 
1. Un representante de la empresa Transporte Pelegrina S.R.L. se presenta en forma personal 
ante el cliente potencial, llevando consigo dos carpetas con formularios y requisitos 
solicitados por comunicación telefónica. En una primera carpeta se encuentran los originales y 
en la segunda solo fotocopias.  
 




Esas carpetas contienen: 
a. Título de la unidad tractora. 
b. Título del semirremolque. 
c. Tarjeta verde de la unidad tractora. 
d. Tarjeta verde del semirremolque. 
e. Póliza y certificados de seguros tanto automotores como de accidentes personales 
del chofer. 
f. Constancia de servicio de seguimiento satelital. 
g. Documento Nacional de Identidad del responsable de la empresa. 
h. Constancia de inscripción ante la A.F.I.P. 
i. Documento Nacional de Identidad del Chofer. 
j. Carnet habilitante del Chofer. 
Finalizada la entrega, solo se deja en manos del potencial cliente la carpeta con las fotocopias 
respectivas; los originales regresan a la empresa por medio de su representante. 
2. La empresa comienza a realizar los primeros contactos telefónicos y vía mail con el objetivo 
de pautar una entrevista personal. 
3. Una vez concretada la entrevista personal, ambos representantes, tanto de la empresa como 
del potencial cliente dejan en claro los principales puntos y aspectos de la operatoria de 
trabajo, para evitar inconvenientes futuros. Además de existir un compromiso de palabra, se 
realiza un documento, que no tiene tenor de contrato de exclusividad de prestación de 
servicio; es solo una mera formalidad de plasmar lo acordado entre ambas partes. 
4. Ya en la entrevista, ambos representantes comienzan tratativas de precios con el objetivo de 
llegar al acuerdo más beneficioso para las partes. De esta reunión, surge la elaboración de una 
lista de precio (en base a destinos y cargas), acordada por ambos y sujeta a modificación en 
caso de ser necesaria (cambio de destino, cambio de carga, aumento de combustible, entre 
otras variables).  
La determinación de los precios, en su mayoría y por lo general, son impuestos por las 
grandes empresas que deciden utilizar el servicio de Transporte Pelegrina S.R.L. El mismo 
depende de los kilómetros recorridos, lugar de destino, cantidad de clientes finales a los que 
llega la mercadería.  




Una vez concretado y determinado la operatoria de la empresa y el precio, se deja claro que la 
unidad ya se encuentra disponible para brindar el servicio. 
5. A  la espera de la confirmación, las unidades se colocan a punto para sus viajes respectivos. 
Los choferes son los encargados de dicha tarea. 
6. Cuando el cliente se contacta con Transporte Pelegrina S.R.L. indica los siguientes ítems: 
a. Lugar y fecha de carga. 
b. Lugar y fecha de descarga. 
c. Precio: la determinación del mismo, viene sujeto a lo acordado en la reunión entre ambos 
representantes. Como se mencionó anteriormente (punto 4), ambas partes acuerdan una lista 
de precio.  
Es preciso dejar en claro, que la determinación del mismo, en su gran mayoría, son impuestos 
por las grandes empresas que deciden adquirir el servicio tercerizado de Transporte Pelegrina 
S.R.L. Esta última empresa es fletera de otras empresas de transporte terrestre grandes y 
reconocidas del mercado provincial como nacional. 
7. Una vez tratado los aspectos anteriores, la unidad se traslada al lugar convenido. 
8. El  chofer de la empresa se presenta ante el cliente, y coloca la unidad contratada a 
disposición del mismo. Desde ese momento el cliente asume los costos de carga y de descarga 
de la mercadería a trasladar. 
9. Una vez que la mercadería se encuentra ya en la unidad de la empresa, el chofer viaja con el 
objetivo de llegar al lugar de destino. Asegurando que la misma llega en las condiciones 
óptimas y convenidas. 
10. Cuando la mercadería llega a destino, se procede a la descarga y verificación de  la misma, de 
modo que la unidad quede liberada, ya sea para emprender el regreso con el mismo cliente o 
un cliente alternativo. 
11. Comienzan las tratativas para emprender el regreso, ya sea con el mismo cliente o no. 
12. Una vez que el cliente confirma el servicio, la unidad se coloca a disposición del mismo para 
su carga de regreso a Mendoza. El valor del flete en este caso, surge de las listas de precio que 
manejan ambas partes intervinientes, cliente y Transporte Pelegrina S.R.L. 
13.  Una vez en Mendoza, la unidad descarga la mercadería trasladada. 
14. El camión, ya liberado del servicio, se dirige a los talleres para que se haga la revisión y 
puesta a punto para próximos servicios. Una vez finalizadas las revisiones se lleva al 
estacionamiento con el que cuenta la empresa. 




15. El departamento comercial, previa reunión con el chofer, adquiere toda la documentación del 
servicio. Es decir, el chofer entrega al representante encargado de la facturación y cobro del 
servicio todo documento que surgió del mismo. Se pueden encontrar Remitos, Hoja de Ruta 
(H.D.R.) que deben ser entregados al cliente al momento que se presenta la factura 
correspondiente. 
16. Personal del departamento comercial se presenta ante el cliente o los clientes con el facturero 
de la empresa  Transporte Pelegrina S.R.L., los remitos que confirman la entrega y 
conformidad del estado de la mercadería producto del servicio. 
Una vez confeccionada la factura con la razón social del cliente, C.U.I.T. y el detalle del 
servicio, se procede a dejarla en manos del encargado, con la finalidad que la misma recorra 
las áreas correspondientes para el pago. Esto depende de la organización de cada cliente; 
muchas veces la operatoria es mesa de entrada- trafico- área comercial y área financiera. Está 
ultima es quien hace efectivo el pago, en su mayoría cheques que exceden los 45 días. 
17. Una vez que el representante comercial recibe el pago del cliente, confecciona el Recibo 
Transporte Pelegrina S.R.L. Una vez confeccionado y entregado, se despide con un trato 










• Identificación y presentación ante el potencial cliente.  Cliente Potencial 
• El representante comercial lleva consigo una carpeta con formularios y 
documentos que quedará en manos del potencial cliente. Documentos 




• Concretada la entrevista personal, surge una reunión entre ambas partes. Reunión 
• En la reunión se tratan principales aspectos y características del modo de 
operar entre ambas partes. Se elabora una lista de precios acordados entre 
ambos. (Punto 4 del proceso de prestación de servicios). Una vez 
finalizada la entrevista, se deja en claro que la unidad ya se encuentra 
disponible para la prestación del servicio. 
Tratativas de principales 
aspectos. 
• El cliente se contacta con la parte comercial para confirmar el servicio. El 
representante comercial avisa al encargado del área de producción para 
enviar la unidad a donde el cliente lo solicite. Una vez ya cargada la 
mercadería, se le entrega al chofer un Remito con la descripción de la 
carga y destino de la misma. 
Carga en Mendoza 
• La unidad llega con la mercadería al lugar de descarga. Se le entrega una 
copia del remito y solicita al destinatario firmar el original en conformidad 
al estado y cantidad de la mercadería transportada. Una vez descargada la 
misma, la unidad se retira para emprender el regreso con el mismo cliente 
o un cliente alternativo. 
Descarga en destino 
• Con el mismo cliente o uno alternativo, la unidad debe emprender el 
regreso. La operatoria es la misma que cuando se carga desde Mendoza 
hacia un destino en particular. Una vez la mercadería en el camión, se le 
entrega al chofer los remitos correspondientes a la misma y lugar/es de 
descarga en destino. 
Carga de regreso 
• La unidad llega con la mercadería al lugar de descarga. Se le entrega una 
copia del remito y solicita al destinatario firmar el original en 
conformidad al estado y cantidad de la mercadería transportada. Una vez 
que se produce la descarga, la unidad se traslada a la sede de Transporte 
Pelegrina S.R.L. llevando los Remitos o documentos fruto del servicio y 
fundamentales para la facturación del mismo. 
Descarga en Mendoza. 
• El departamento comercial recibe del chofer la documentación pertinente 
al viaje, en su mayoría Remitos, para proceder a la facturación ante el 
cliente.  
• El representante comercial se presenta ante el cliente con el facturero de 
Transporte Pelegrina S.R.L. y los documentos derivados del servicio. 
(Punto 16 del proceso de prestación de servicio).  
Presentación de Factura. 
• Una vez presentado lo/s documento/s y la/s factura/s correspondiente a los 
servicios, se procede a esperar el pago de los mismos. Ya efectuados, el 
servicio concluye. 
Cobro. 




























Fuente: Elaboración propia de Transporte Pelegrina S.R.L. 
 
Se debe hacer la salvedad aclaratoria, que cuando se hace referencia a los clientes de 
Transporte Pelegrina S.R.L. estos son empresas de transporte terrestre, con importante estructura 
operativa, reconocidas en el mercado provincial como nacional; donde la empresa, fruto de este 
proyecto, es fletera de estas empresas de transporte más grandes; que por su capacidad, sus 
estructura edilicia como tecnológica, sus número de unidades tractoras, cantidad de empleados, no 




































RECURSOS  HUMANOS..   
Planta permanente actual de Transporte Pelegrina S.R.L.: 
- Gerente General.: Pelegrina Luis Marcelo. 
- Tres (3) administrativos que se encargan de las diferentes áreas: Fernández, Juan Ramón; 
Pelegrina Lucas y Pelegrina Franco. 
- Un (1) Contador, que no trabaja en relación de dependencia, sino que presta sus servicios 
a través del departamento contable externo.  
- Tres (3) Choferes. 
MANUAL DE FUNCIONES. 
 ÁREA OPERATIVA. 
 
- Nombre del puesto: Gerente de Operaciones y Logística. 
- Dependencia: Gerente General. 
- Subordinados: Choferes. 
- Misión: Planificar, organizar, dirigir y ejecutar todas las acciones que tengan como 
objetivo la búsqueda y prestación de servicios a clientes actuales y/o potenciales; 
brindando una experiencia única. 
- Tareas y Funciones: 
 Atención telefónica. 
 Seguimiento operativo; el gerente será el encargado de ir monitoreando las diferentes 
unidades que circulan por las distintas rutas nacionales como provinciales; de este 
modo se podrá observar si el chofer respeta las rutas asignadas y determinadas antes 
de salir de viaje. El principal objetivo es la seguridad del chofer, de la mercadería 
transportada y el mejor aprovechamiento de la materia prima, gas oíl.  
 Revisión de la documentación necesaria de cada unidad; es necesario que cada vez 
que la unidad se retira de la sede de Transporte Pelegrina S.R.L. se revisen todos 
aquellos documentos, tales como: tarjeta verde del titular de la unidad, tarjeta azul 
hecha para cada chofer, recibo de seguro automotor, tanto de la unidad tractora como 
del semirremolque, seguro de accidente personal del chofer, tarjeta de la revisión 
técnica vigente de ambas y certificado de R.U.T.A. 




 Revisión de elementos de seguridad; considérese como tal, conos señalizadores, 
casco, botas, guantes, chaleco reflectivo, botiquín de primeros auxilios y matafuegos. 
Estos últimos deben ser controlados por el vencimiento que se encuentra en su tarjeta 
identificadora. 
 Elaboración de planillas adecuadas a la necesidad operativa y de productividad: en 
dicha planilla se dejará constancia de los principales aspectos, tales como: Fecha de 
carga, quién es el cliente, quién es el chofer de la unidad, cuál será el destino, los 
kilómetros actuales de la unidad, kilómetros recorridos, el consumo promedio de 
combustible, el gasto en peajes y si tuvo algún gasto extra por cualquier eventualidad, 




- Nombre del puesto: Choferes de Corta y Larga distancia. 
- Dependencia: Gerente de Operaciones y Logística. 
- Subordinados: No tiene. 
- Misión: Conducir las unidades con responsabilidad y seguridad; adaptándose a las 
necesidades de los clientes, permitiendo llegar con la mercadería hacia diferentes puntos 
de la Argentina. 
- Tareas y Funciones: 
 Manejo de las unidades tractoras. 
 Mantenimiento de camión y semirremolque. 
FECHA CLIENTE CHOFER DESTINO KM ACTUALES KM FINALES GASOIL PEAJES OTRO GASTO




 Control de documentación; tarjeta verde del titular de la unidad, tarjeta azul hecha 
para cada chofer, recibo de seguro automotor, tanto de la unidad tractora como del 
semirremolque, seguro de accidente personal del chofer, tarjeta de la revisión técnica 
vigente de ambas y certificado de R.U.T.A. 
 Control de elementos de Seguridad e Higiene. Al igual que el gerente de producción 
revisa y controla que los elementos se encuentren en las unidades. Forman parte de la 
seguridad e higiene: conos señalizadores, casco, botas, guantes, chaleco reflectivo, 
botiquín de primeros auxilios y matafuegos. Estos últimos deben ser controlados por el 
vencimiento que se encuentra en su tarjeta identificadora. 
 
 ÁREA DE RECURSOS HUMANOS. 
 
- Nombre del puesto: Gerente de Recursos Humanos. 
- Dependencia: Gerente General. 
- Subordinados: No tiene. 
- Misión: Planificar, organizar, dirigir y ejecutar todas las acciones que tengan como 
objetivo la satisfacción y el tratamiento de todo aquello que tenga que ver con el 
personal  de la firma. 
- Tareas y Funciones: 
 Atención telefónica. 
 Recepción de documentos postales. 
 Actualización de legajos de empleados. 
 Administración y control de documentos relacionados a la gestión del área:  
o firma de los bonos de sueldo;  
o firma de los comprobantes de viáticos;  
o control de bonos de sueldos y viáticos;  
o comprobantes de asignaciones familiares;  
o papeles de la ART, denuncias y accidentes;  
o archivo de todo documento en los legajos de cada empleado. 
 Planificación de las vacaciones para los empleados. 
 
 




 ÁREA COMERCIAL. 
 
- Nombre del puesto: Gerente de Comercialización. 
- Dependencia: Gerente General. 
- Subordinados: No tiene 
- Misión: Planificar, organizar, dirigir y ejecutar todas las acciones que tengan como 
objetivo la satisfacción total del cliente. Es quien se encarga de la búsqueda y concreción 
de servicios. Es el nexo entre la empresa y el cliente.  
- Tareas y Funciones: 
 Atención telefónica. 
 Recepción de documentos postales. 
 Archivo de documentos varios: considérese como tal todos aquellos documentos que 
corresponda al área. Pueden considerarse: Remitos, recibos, factura de los proveedores 
que deban ser procesadas y archivadas, comprobantes de gastos. 
 Búsqueda de nuevos clientes. 
 Visita a clientes actuales y potenciales. 
 Facturación a clientes. 
 Cobros a clientes. 
 Comunicación con clientes vía on-line. 
 Actualización de legajos de clientes. 
 Elaboración de planillas para cada uno de los clientes; en la misma debe constar 
razón social del cliente, domicilio, teléfono, detalle del servicio, forma de pago y 
precio.  
 
Este último ítems, como ya se mencionó, surge de la reunión entre ambas partes, donde se fija 
una lista de precios, quedando la misma sujeta a modificaciones. El precio, como ya se citó 
anteriormente, es fijado en su mayoría por la empresa contratante del servicio, es decir, el cliente de 
Transporte Pelegrina S.R.L.  
 
Si  la forma de pago del servicio es por medio de un cheque, se debe dejar constancia del 
mismo; banco, sucursal, número de cheque, importe. 
 






 ÁREA FINANCIERA. 
 
- Nombre del puesto: Gerente de Finanzas. 
- Dependencia: Gerencia General. 
- Subordinados: No tiene 
- Misión: Planificar, organizar, dirigir y ejecutar todas las acciones que tengan como 
objetivo el mejor aprovechamiento de los recursos de Transporte Pelegrina S.R.L. 
- Tareas y Funciones: 
 Atención telefónica. 
 Recepción de documentos postales. 
 Archivo de documentos varios referidos a la gestión de los recursos de la empresa. 
Recibos, facturas, talonario de chequeras y sus diferentes usos, documentos 
bancarios. 
 Elaboración de planillas adecuadas al área financiera; la finalidad es poder seguir 
el movimiento de recursos y la utilización de los mismos. El control, destino y la 
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 Trámites bancarios; comprende toda la gestión financiera en el ente bancario con el cual 
trabaja la empresa y ajeno a la misma. Actividades que comprende: depósitos, cobros, 
pedido de chequeras y de boletas de depósitos, reunión con el gerente de sucursal, venta de 
cheques. 
 
Cada uno de los puestos de la organización, requiere de ciertas especificaciones, como 
requisitos mentales, físicos, responsabilidades, entre otras. 
Como se ha hecho mención anteriormente, no existe un alto grado de profesionalización, sino 
más bien que tienen las capacidades por la propia experiencia que el rubro les ha brindado.  
El gerente general y de operaciones, debido a su edad y trayectoria tienen más herramientas 
de conocimiento que los encargados del área de Comercialización y Recursos Humanos. Estas 
últimas áreas, que son llevadas adelante por los hijos del gerente general, uno estudiante de 
Contador Público Nacional y otro estudiante de la Licenciatura en Administración, que por su poca 
experiencia carecen de ciertos conocimientos del sector.  
Si, es sumamente importante para el área de producción y de recursos humanos; tener en 
cuenta las habilidades, conocimientos, experiencias, responsabilidades y aptitudes físicas de los 
choferes, ya sea de planta permanente o al momento de querer reclutar y seleccionar uno para un 
puesto vacante en la compañía. Es fundamental el buen estudio del mismo, una mala decisión puede 
llegar a perjudicar de forma completa a la organización.  
FECHA CLIENTE FACTURA FORMA DE PAGO BANCO NUMERO DE CHEQUE IMPORTE DESTINO




OBTENCIÓN DE PERSONAL 
Una vez que en la empresa se detecta la necesidad de sumar una nueva persona a la 
organización, se lo comunica al sector de Recursos Humanos. Éste junto al sector de Operaciones y 
Logística serán los encargados de realizar dicha búsqueda.  
El paso inicial será proceder a realizar un análisis, descripción y especificación de aquello 
que hace a la verdadera necesidad de la empresa. 
Como todo proceso, se persigue una secuencia de pasos encaminadas hacia el principal 
objetivo, la obtención de una persona idónea y capaz para tal puesto. 
Secuencia: 
1. Detección de la necesidad de incorporación. 
2. Comunicación al departamento de Recursos Humanos. 
3. El área de Recursos Humanos junto con el de Operaciones y Logística comienzan la 
búsqueda de la persona adecuada. 
4. Se analizan las características necesarias a través de un análisis, descripción y 
especificación de puesto. 
5. Se hace una búsqueda en la base de datos, por medio de conocidos o recomendaciones 
de un tercero. 
6. La empresa se coloca en contacto con la persona a fin de que el mismo presente su 
Curriculum Vitae y una primera entrevista en caso de estar interesado. 
7. Se analiza el Curriculum Vitae de la persona y se procede a ver la experiencia del 
mismo. Si la persona postulante, tiene más de 4 referencias, se procede a llamar a todas y 
cada una para conocer el motivo de las desvinculaciones pertinentes. 
8. Una vez conocidas y comprobadas las referencias, se le comunica si su Curriculum Vitae 
es de interés o no para la empresa. 
9. Se procede a una entrevista más en profundidad, con el fin de conocer sus habilidades y 
competencias. 
10. Luego de la entrevista personal y en profundidad, las áreas encargadas del reclutamiento 
y selección, hacen un análisis preliminar para seguir la búsqueda sobre aquellos 
postulantes que han acaparado su interés. 




11. Se realiza un viaje de prueba, desde Mendoza hacia algún destino que se haya requerido 
el servicio. En este viaje el chofer debe presentar la documentación correspondiente 
incluida su carnet profesional habilitante para conducir la unidad tractora. El postulante 
no viaja solo, sino con una persona encargada de evaluar su desempeño; en este caso es 
el encargado del área de Operaciones y Logística. 
12. Una vez ya de regreso en Mendoza, el encargado del área de Recursos Humanos y de 
Operaciones y Logísticas concretan una reunión para analizar si el postulante posee o no 
las cualidades que la empresa necesita. En caso de hacerse efectiva la contratación del 
mismo, se procede a realizar los estudios físicos, psicológicos  y de aptitud 
correspondiente. Estos estudios se encuentran a cargo del Instituto San José, ubicado en 
la calle Godoy Cruz 3200, Departamento de Guaymallén.  
En caso de ser negativa la contratación, se le comunica dicha decisión y se procede 
nuevamente a realizar los pasos explicados anteriormente con la finalidad de dar con la 
persona adecuada e idónea. 
13. Un vez realizado los estudios físicos pertinentes, y corroborando que los mismos se 

























• Detección de la necesidad de incorporación. 
2 
• Comunicación al Departamento de Recursos Humanos. 
3 
• Los Departamento de Recursos Humanos y Operación comienzan la busqueda. 
4 
• Análisis, Descripción y Especificación del puesto. 
5 
• Búsqueda por medio de base de datos o recomendaciones de terceros. 
6 
• Presentación Curriculum Vitae de personas interesadas. 
7 
• Análisis de Curriculum Vitae. 
8 
• Se separan los Curriculum de Interés. 
9 
• Entrevista en Profundidad. 
10 
• Selección de Persona idónea. 
11 
• Viaje de Prueba 
12 
• Recursos Humanos y Operaciones analizan si el postulante reune o no las 
condiciones. 
13 
• Contratación Formal. 
NO Nuevo Procedimiento 
SI 
Estudios Físicos, 
Psicológicos y de Aptitud 




MANTENIMIENTO DEL PERSONAL. 
La empresa lo que hace para el mantenimiento de su personal es el simple cumplimiento de 
las normas vigentes actuales. Esto concierne fundamentalmente a la remuneración y todo lo que ello 
implica.  
- Remuneración:  
o De choferes: la remuneración se integra por: 
 Remuneración Fija: dada por el Convenio Colectivo de Trabajo 
40/89. 
 Remuneración Variables: está determinada por un valor dado por el 
Convenio Colectivo de Trabajo 40/89. 
o De personal administrativo: la remuneración es fija y está establecida por el 
Convenio Colectivo de Trabajo 40/89. 
- Beneficios Sociales: comprenden: 
- Pago de antigüedad. 
- Pago de escolaridad. 
- Salario familiar. 
- Vacaciones. 
- ART. 
- Obra social. 
 
Respecto a la seguridad e higiene, se debe considerar la de las instalaciones por un lado y la 
de las unidades transportistas por el otro. Con respecto a la primera, son parte de ella; la 
señalización de las instalaciones, los matafuegos reglamentarios y botiquines de primeros auxilios 
que se encuentran en la organización. 
Al tratarse de una actividad en donde no existe un puesto de trabajo fijo (en el caso de los 
choferes), cada unidad transportista cuenta con un botiquín para el empleado. En el mismo se 
encontrarán: elementos de higiene por cualquier accidente, también forman parte, un chaleco 
reflectivo, guantes, casco y un par de botas. Se cuenta con un equipo matafuego y conos de 
señalización; exigidos al momento de la verificación técnica anual de cada unidad tractora. 
 




DESARROLLO DEL PERSONAL: 
A- Evaluación de desempeño: se realiza en forma esporádica, desestructurada y sin base de 
estándares establecidos. La misma no tiene tiempos aproximados de realización; sino que se 
realiza cuando se cree necesario, sin reuniones formales; más bien es una reunión amena y 
sin estructura alguna. Es una reunión distendida entre el Gerente General, el encargado de 
Recursos Humanos y cada uno de los choferes en forma individual, en donde se deja 
constancia de cuáles son los puntos a mejorar y mantener. 
B- Plan de carreras: la empresa hoy en día se encuentra exenta de esta situación. Como se ha 
mencionado anteriormente es una empresa pequeña y de tipo familiar, en donde los cargos 
administrativos son llevados adelante por miembros de la familia. Únicamente los puestos 
de chofer de las unidades tractoras son ocupados por personas ajenas a la misma. 
C- Entrenamiento: la empresa no brinda cursos o talleres de capacitación alguna. La misma 
solo se conforma con los talleres que brinda la Asociación de Propietarios de Camiones de 
Mendoza (APROCAM), al momento de la renovación del carnet profesional de cada chofer. 
Los mismos participan de un curso de capacitación que dura toda una jornada, en donde se 
los instruye en diversos temas. Estos temas a los cuales se  hace referencia son de índole 
variada, van desde señales de tránsito, utilización de elementos de seguridad e higiene hasta 
la conciencia ciudadana por el respeto a la vida y el cumplimiento de las normativas 
vigentes. 
 
Para finalizar con el área de Recursos Humanos y con respecto al personal, lo que realiza la 
empresa es llevar un legajo impreso y personal por cada chofer; en el mismo se encuentran: datos 
personales, contrato firmado por ambas partes, formularios personales y familiares, planilla de 









COMERCII ALII ZACII ÓN..   
Como se ha mencionado en apartados anteriores, la empresa es una organización que brinda 
un servicio de transporte y logística terrestre a empresas de transportes grandes y reconocidas del 
medio. 
A modo de aclaración, los clientes de Transporte Pelegrina S.R.L. son aquellas empresas de 
transporte a las cuales se brinda un servicio de flete. Es decir, que la empresa, fruto de este 
proyecto, viene a constituir un nexo entre la empresa contratante del servicio y el cliente final del 
mismo. 
MEZCLA DEL MARKETING 
Prr oductt o..   
Como ya se ha mencionado anteriormente, lo que la empresa ofrece es un servicio de 
transporte y logística terrestre a empresas reconocidas del mercado mendocino. De este modo 
Transporte Pelegrina S.R.L. brinda un servicio de fletes a empresas de transportes grandes y con 
cierta trayectoria en el medio, logrando ser un nexo entre la empresa contratante y el cliente final de 
dicho servicio. 
Prr ecii o..   
La empresa por lo general no fija un precio único sino que el valor del servicio depende de 
diversas variables: tipo de carga, kilómetros recorridos, cantidad de clientes finales a los que va 
dirigida la mercadería y el destino de la misma. 
El valor del servicio en general es acordado por el Transporte contratante (cliente) y 
Transporte Pelegrina S.R.L. en una suma que sea conveniente para ambas partes involucradas.   
La determinación del mismo surge, en primera instancia, de la entrevista entre ambas partes, 
acordando una lista de precio sujeta a modificaciones en caso de ser necesario. El precio final, en su 
mayoría es impuesto por las empresas contratantes, quedando Transporte Pelegrina S.R.L. sujeto a 
la confirmación y aceptación de dicho servicio. 
Muchas veces sucede que algunos clientes piden cotización dando características del viaje a 
realizar, y es ahí donde la empresa (Transporte Pelegrina S.R.L.) puede fijar su precio.  




La fijación del precio es basada en el costo; es decir que Transporte Pelegrina S.R.L. cubre 
los costos que implica el servicio y a eso suma un margen, que va desde el 15 y el 25%, teniendo en 
cuenta distancia recorrida, tipo de carga, cantidad de clientes finales; permitiéndole obtener la 
utilidad deseada. 
En materia de precio, un transporte de cargas generales no puede diferenciarse de otro en 
forma considerable, ya que los costos son iguales para todas las empresas del sector. Una de las 
formas que Transporte Pelegrina S.R.L. ha logrado empezar a diferenciarse, luego de varios años en 
el medio, logrando un cierto capital de trabajo, es la financiación con que se realizan los cobros de 
los viajes realizados; aceptando pagos en cheques a 30, 60 y 90 días con adelanto previo. 
Pll azz a..   
La actividad de transporte y logística de cargas generales, es una actividad de las que se 
denominan facilitadores en los canales de distribución. De esta manera permite que productos y 
materias primas sean trasladados de un lugar a otro, favoreciendo al mercado, la comunicación y la 
integración entre las diferentes áreas productivas.  
Es importante considerar que el transporte de cargas no asume la propiedad, ni la negociación 
de la misma, solo traslada desde un lugar hacia otro; en el caso de Transporte Pelegrina S.R.L. 
desde algún punto de la República Argentina hacia otro; excluyendo el ámbito internacional de la 
prestación de sus servicios. 
  TRANSPORTE DE CARGAS GENERALES. 
El cliente final del servicio se comunica con la empresa transportista (cliente de Transporte 
Pelegrina S.R.L.) que posee sede en Mendoza. La misma procede a verificar si cuenta con la unidad 
disponible, en caso de negativa, es allí que aparece Transporte Pelegrina S.R.L. para brindar su 
servicio.  
Esta última, accede a colocar la unidad a disposición para su carga. Una vez ya cargado el 
camión y entregados los documentos de la mercadería (Remitos, Hoja de Ruta) la unidad empieza 
su viaje con destino, hacia un punto del país, excluyendo, como ya se dijo, el ámbito internacional. 
Ya en el sitio de destino, se procede a la descarga de la mercadería, entregando el chofer los 
documentos correspondientes al cliente final del servicio. El mismo, los firma y entrega copia fiel 




al chofer para la posterior facturación en Mendoza. Será el cliente final, contratante del servicio, el 
encargado de distribuir la mercadería en el comercio Mayorista y Minorista para su llegada al 
consumidor final. 
 
























Descarga Cliente Final 




PROCESO GRÁFICO DE LA SECUENCIA. EJEMPLO: 
 
Fuente: Cuadro de elaboración propia por Transporte Pelegrina S.R.L. 
 
Prr omocii ón..   
Transporte Pelegrina S.R.L. no cuenta hoy con un programa de promoción demasiado 
convincente y sustentable, lo hace de la forma que conoce y que está a su alcance.  
Una de las formas de promocionarse es a través de sus unidades, mediante la impresión y 
pegatina de calcomanías identificadoras en la carrocería y en las carpas de los semirremolques 
cuando circulan por las diversas rutas nacionales.  
Otra de las formas útiles de promoción es la venta personal del servicio. Es decir, cuando el 















Descarga Cliente Final 




Sería adecuado decir, que la mejor forma de promocionar el servicio, es a través de la 
recomendación de las empresas transportistas, que han trabajado o siguen trabajando con 























FII NANZAS..   
La gestión financiera y económica de la empresa es llevada adelante principalmente por el 
Gerente General de Transporte Pelegrina S.R.L., Pelegrina Luis con asesoramiento del Contador 
externo de la empresa, el Cdor. Jorge A.  
El área financiera será aquella encargada de optimizar el uso y utilización de los recursos 
económicos pertenecientes a la empresa.  
Para poder llegar a conclusiones más certeras, será necesario llevar a cabo un análisis de los 
costos, ingresos y los beneficios percibidos en el año 2013 por Transporte Pelegrina S.R.L. 
ESTRUCTURA DE COSTOS. 
 
Fuente: cuadro de elaboración propia de Transporte Pelegrina S.R.L. 
 
 
ESTRUCTURA DE COSTOS % Mensual % Anual
1)-Sueldos 36,61          38,26          
2)-Combustible 40,89          40,03          
3)-Repuestos 1,07            1,03           
4)-Neumaticos 7,49            7,23           
5)-Seguros 3,96            3,82           
6)-Reparación y Mantenimiento de las unidades. 1,00            0,96           
7)-Control Satelital 0,57            0,55           
8)-Gastos de oficinas 0,36            0,34           
9)-Comunicaciones. 0,86            0,83           
10)-Impuestos. 0,43            0,41           
11)-Lubricantes. 1,78            1,72           
12)-Mantenimiento de Instalaciones 0,36            0,34           
13)-Revisiones Tecnicas 0,11            0,10           
14)-Limpieza unidades 0,71            0,69           
15)- Peajes 3,00            2,91           
16)- Gastos de vigilancia 0,43            0,41           
17)- Impuesto Automotor 0,31            0,31           
18)- Impuesto Inmobiliario 0,06            0,06           
TOTALES 100,00           100,00          

















ESTRUCTURA DE COSTOS MENSUALES
1)-Sueldos 2)-Combustible
3)-Repuestos 4)-Neumaticos
5)-Seguros 6)-Reparación y Mantenimiento de las unidades.
7)-Control Satelital 8)-Gastos de oficinas
9)-Comunicaciones. 10)-Impuestos.
11)-Lubricantes. 12)-Mantenimiento de Instalaciones
13)-Revisiones Tecnicas 14)-Limpieza unidades
15)- Peajes 16)- Gastos de vigilancia
17)- Impuesto Automotor 18)- Impuesto Inmobiliario

















ESTRUCTURA DE COSTOS ANUAL
1)-Sueldos 2)-Combustible
3)-Repuestos 4)-Neumaticos
5)-Seguros 6)-Reparación y Mantenimiento de las unidades.
7)-Control Satelital 8)-Gastos de oficinas
9)-Comunicaciones. 10)-Impuestos.
11)-Lubricantes. 12)-Mantenimiento de Instalaciones
13)-Revisiones Tecnicas 14)-Limpieza unidades
15)- Peajes 16)- Gastos de vigilancia
17)- Impuesto Automotor 18)- Impuesto Inmobiliario




Como es susceptible de apreciación, a través de los gráficos, hay conceptos muy 
característicos del sector de transporte, esto se ve reflejado en los costos que las empresas deben 
incurrir para poder brindar un buen servicio. Los dos costos más importantes, o críticos del sector 
son: combustible y sueldos.
 
El impacto de estos dos conceptos en Transporte Pelegrina S.R.L. no es menor. La principal 
materia prima, Gas oíl, representa el cuarenta y un por ciento (41%) mensual; y el cuarenta por 
ciento (40%) anual. Mientras que en un  segundo lugar, los sueldos pertenecientes a la 
administración de la empresa como al sector de Operaciones y Logística (choferes)  implican un 
treinta y seis por ciento (36%) del costo mensual y un treinta y ocho por ciento (38%) del costo 
anual. Ambos conceptos, en forma conjunta representan alrededor del setenta y siete por ciento 
(77%) de la estructura de costo mensual y del setenta y ocho por ciento (78%) de la estructura de 
costos anual. 
Para el estudio de la relación costos e ingresos, se parte de la base que cada unidad brinda 
cuatro (4) servicios mensuales; es decir que el total de servicios mensuales brindados por 
Transporte Pelegrina S.R.L. con sus tres unidades son doce (12). Respecto a la materia prima, se 
trabaja con un promedio de mil (1000) litros por servicio, debido a que existen viajes de corta 
distancia y viajes que implica un mayor recorrido. Los valores finales de los servicios utilizados 
para este análisis también son promedio en base a la facturación del año 2013. 
EVOLUCIÓN DE LOS COSTOS AÑO 2013.  
 









EVOLUCIÓN DE LOS COSTOS
Costos




El incremento de los costos mes a mes, se debe fundamentalmente a la variación de los dos 
principales elementos que lo componen, como ya se mencionó anteriormente. Respecto a la 
principal materia prima en el año bajo estudio sufrió modificaciones; $5.20, $5.48, $5.90 y $6.25 
respectivamente. Además de este costo, también hubo variación en los sueldos del personal tanto 
administrativo como los de Operaciones y Logística (Choferes). 
 
EVOLUCIÓN DE LAS VENTAS AÑO 2013.  
 
Fuente: Datos brindados por Transporte Pelegrina S.R.L.
 
Es posible de apreciar a través del gráfico, que las ventas (prestaciones de servicios), han sido  































































EVOLUCIÓN DE LAS VENTAS
Ingreso




COMPARATIVO COSTOS Y VENTAS AÑO 2013. 
 
Fuente: Datos brindados por Transporte Pelegrina S.R.L.
 
Es posible distinguir que los doce meses del año, los ingresos superan a los costos. En algunos 
meses de forma considerable y en otros, los costos se acercan a los ingresos pero sin superarlos. 
PARTICIPACIÓN DE LOS COSTOS EN LAS VENTAS (PRESTACIONES DE 
SERVICIO). 
A través del siguiente cuadro, se puede apreciar la participación de los costos mensuales en 
las ventas mensuales (prestaciones de servicio) que realiza Transporte Pelegrina S.R.L. a sus 
clientes. Los mismos representan un promedio del 78% anual; es decir, que del total que resulta de 
las ventas, un 78% se destina a cubrir los costos anuales incurridos. 
 
 












ene-13 feb-13 mar-13 abr-13 may-13 jun-13 jul-13 ago-13 sep-13 oct-13 nov-13 dic-13
78% 80% 75% 75% 79% 80% 82% 75% 78% 80% 78% 80%




BENEFICIOS AÑO 2013. 
En el siguiente gráfico se pueden apreciar los beneficios obtenidos en el año 2013, los mismos 
surgen de la relación Ventas-Costos. 
 



























Para mejor análisis es necesario poder diferenciar los tipos de costos que tiene Transporte 
Pelegrina S.R.L. Es importante poder identificar COSTOS FIJOS y COSTOS VARIABLES. 
 
Fuente: Elaboración propia en base a datos contables de Transporte Pelegrina S.R.L. 
 
Fuente: Elaboración propia en base a datos contables de Transporte Pelegrina S.R.L. 
COSTOS FIJOS % Mensual % Anual
Sueldos Fijos (Administración y Operaciones) 24,31          26,13          
Seguros 3,96            3,82           
Control Satelital 0,57            0,55           
Gastos de vigilancia 0,43            0,41           
Impuesto Automotor 0,31            0,31           
Impuesto Inmobiliario 0,06            0,06           
Mantenimiento de Instalaciones 0,36            0,34           
Revisiones Tecnicas 0,11            0,10           
Gastos de oficinas 0,36            0,34           
Servicios 0,43            0,41           
TOTALES 30,90             32,47            
COSTOS VARIABLES % Mensual % Anual
Combustible 40,89          40,03          
Sueldos Variables (Operaciones) 12,30          12,13          
Repuestos 1,07            1,03           
Reparación y Mantenimiento de las unidades. 1,00            0,96           
Lubricantes. 1,78            1,72           
Peajes 3,00            2,91           
Comunicaciones 0,86            0,83           
Limpieza de las unidades 0,71            0,69           
Neumáticos 7,49            7,23           
TOTALES 69,10             67,53            




Los cuadros anteriores permiten determinar que la estructura de costos mensual que maneja 
la empresa para brindar un servicio acorde a los deseos y necesidades del cliente, se encuentra 
determinado por: 30.90% de costos fijos; mientras que el restante, 69.10%, se adjudica a costos de 
tipo variable. Mientras que la estructura de costos anual será del 32.47% de costos fijos, mientras 
que el 67.53% corresponde a los costos variables. 
 
 Fuente: Elaboración propia en base a datos contables de Transporte Pelegrina S.R.L. 
 
 Fuente: Elaboración propia en base a datos contables de Transporte Pelegrina S.R.L. 
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INCIDENCIA DE LOS COSTOS RESPECTO A LOS INGRESOS. 
En el siguiente cuadro, es posible observar un resumen de los costos que asume la empresa 
para poder brindar el servicio a sus clientes. En primera instancia, los costos variables representan 
un 67.53% del costo total anual, mientras que los costos fijos alcanzan el 32.47%. En una segunda 
instancia, se determina cual es la incidencia de los costos, variables y fijos sobre las ventas. De este 
modo resulta que los costos variables inciden un 52.67%, mientras que los costos fijos un 25.33%; 
es decir que el costo total implica un 78% del total de los ingresos provenientes de las ventas de 
servicios. 
 
 Fuente: Elaboración propia en base a datos contables de Transporte Pelegrina S.R.L 
A)- EGRESOS - PAGO A PROVEEDORES. 
Respecto al pago de los distintos proveedores de la empresa, se realizan al momento del 
suministro.  
En caso del proveedor de Gasoil, Enio Chapini YPF; la empresa posee una cuenta corriente,  
donde al final de cada semana se confecciona un cheque con la fecha más próxima para su cobro, 
abarcando el importe que corresponda. En los demás proveedores, que son de tipo eventual, 
esporádico o cuando la empresa necesita algún tipo de repuesto, el pago se realiza con un cheque a 
30 o 60 días; según lo convenido con el proveedor previamente. 
La empresa utiliza la planilla adjunta, de elaboración propia, para un mejor control de cada 
uno de los proveedores de la firma. 
Costo Variable Anual Costo Variable de la Venta
67,53% 52,67%
Costo Fijo Anual Costo fijo de la Venta
32,47% 25,33%
COSTO TOTAL 78,00%





Fuente: Elaboración propia de Transporte Pelegrina S.R.L. 
B)- INGRESOS- COBROS DE SERVICIOS. 
Los viajes realizados a las distintas empresas de transportes terrestres, a los cuales Transporte 
Pelegrina S.R.L. brinda su servicio de flete, son facturados y cobrados al momento de la 
finalización de dicho servicio, dando un plazo de 30, 60 y 90 días para que el cobro del mismo se 
haga efectivo, otorgando un adelanto previo según lo acordado con cada cliente en particular  
Para un mejor control interno, el área financiera lleva planillas que permiten un mejor control 
por cliente, servicio, forma de pago y fecha de cobro. De este modo es posible visualizar en forma 
sintética la información. 
 





FECHA COMPROBANTE NUMERO IMPORTE FORMA DE PAGO Nº DE CHEQUE IMPORTE FECHA DE COBRO
FECHA CLIENTE FACTURA FORMA DE PAGO BANCO NUMERO DE CHEQUE IMPORTE DESTINO





Fuente: Elaboración propia de Transporte Pelegrina S.R.L. 
Para completar la información financiera, la empresa cuenta con una planilla que se entrega 
en forma impresa a los choferes de las unidades, con la finalidad de que ellos la llenen. Al finalizar 
el servicio, y con la unidad ya en el estacionamiento de la empresa, los choferes acceden a las 
oficinas a realizar las rendiciones de cuentas, entrega de documentos pertinentes fruto del servicio 
(Remitos, Facturas, Hoja de Rutas) y se entregan comprobantes que hayan significado alguna 
erogación por parte del chofer. Finalizada la reunión, se deja constancia de la planilla llena, se 
anexan los documentos y se archiva. El objetivo de estas planillas es poder saber la cantidad de 
kilómetros recorridos, el consumo de gasoil por kilómetro, el gasto en combustible, gasto en peajes 






FECHA HOJA DE RUTA Nº FECHA DE SALIDA FECHA DE LLEGADA LUGAR DE CARGA LUGAR DE DESCARGA IMPORTE


























COMBUSTIBLE PEAJES OTROS TOTALES
PLANILLA DEL CHOFER







1- Calidad y seguimiento del servicio. 
2- Servicio personalizado y adaptado a la necesidad de cada cliente. 
3- Puntualidad y responsabilidad en la ejecución del servicio. 
4- Personal con experiencia en el manejo de las unidades. 
 
DEBII LII DADES  
1- Empresa Familiar sin un plan de crecimiento/ expansión, claro y acotado en el tiempo. 
2- Falta de reconocimiento debido a su tamaño y trayectoria. 
3- Poca participación en el mercado. 
4- Carencia de publicidad. 
5- Falta de una marca que permita identificar a Transporte Pelegrina S.R.L. del resto de sus 
competidores. 
6- Cantidad de unidades reducidas en épocas de aumento de la demanda. 
7- Espacio limitado de las instalaciones ante nuevas incorporaciones de vehículos utilitarios. 
8- El pago de la principal materia prima (combustible) tiene un plazo máximo de 7 días; 
mientras que el cobro de los servicios varía entre 30, 60 y 90 días según lo acordado con 








CAPII TULO  II II II   
ANÁLII SII S  EXTERNO..   
 
ANÁLISIS DEL MACROENTORNO. 
 
Entt orr no  Demogrr áff ii co..   
A través de los datos proporcionados por el Instituto Nacional de Estadísticas y Censos de la 
Argentina (INDEC); se puede observar que desde el año 2002 al hasta el año 2010 (año del último 
censo), la población ha ido en aumento constante.  
Según estimaciones del mismo instituto, para el 2015 en comparación con el 2010, la 
población aumentará en un cinco por ciento (5%); produciendo más movimientos de bienes, 
mercaderías y materias primas; favoreciendo en forma considerable al transporte terrestre de cargas 




Fuente: www.indec.gov.ar Estimaciones y proyecciones de población. Total del país. 1950-2015. 
ANEXO II 
 
2002 37.515.632 18.374.920 19.140.712
2003 37.869.730 18.546.570 19.323.160
2004 38.226.051 18.719.869 19.506.182
2005 38.592.150 18.898.472 19.693.678
2006 38.970.611 19.083.828 19.886.783
2007 39.356.383 19.273.494 20.082.889
2008 39.745.613 19.465.305 20.280.308
2009 40.134.425 19.657.086 20.477.339
2010 40.518.951 19.846.671 20.672.280
2011 40.900.496 20.034.781 20.865.715
2012 41.281.631 20.222.859 21.058.772
2013 41.660.417 20.409.830 21.250.587
2014 42.034.884 20.594.601 21.440.283








Entt orr no  Geogrr áff ii co..   
Mendoza se extiende en un territorio de 148.827 km
2
, situado en el Centro-Oeste de la 
República Argentina y al pie de la Cordillera de los Andes.  Se puede acceder a la provincia por 
tierra a través de las rutas 40 y 143 que atraviesan Mendoza de Norte a Sur, y de la ruta 7, el 
corredor bioceánico, que recorre el país de Este a Oeste, y conecta Buenos Aires con Santiago de 
Chile. 
Junto a las provincias vecinas de San Juan, San Luis y La Rioja, Mendoza conforma la Región 
de Cuyo.  
Debido al desarrollo demográfico, económico y social que se ha producido en el plano 
nacional como así también en la región de Cuyo; gran parte de las políticas de obras públicas se han 
encaminado a realizar nuevas y mejores rutas, adaptándose a las necesidades actuales y futuras.  
En la mayor parte del territorio provincial se encuentran tramos de doble vía, de este modo se 
permite un tránsito fluido, ayudando así a que el transporte, ya sea particular, de pasajeros y cargas 
generales, favoreciendo al comercio, ayudando a que sea más ágil, rápido y seguro. 
Entt orr no  Económii co..   
La actividad de transporte y logística ha tenido importante auge en el último tiempo. La 
interrupción de los servicios ferroviarios en la década de los 90; las políticas exportadoras de 
materias primas y productos manufacturados en 2001 fueron unos de los factores determinantes en 
el transporte de cargas generales en Argentina. 
En el 2008, la actividad se ve perjudicada por dos contextos; por un lado la crisis 
internacional y por el otro, el conflicto del gobierno nacional con el sector productivo, “campo”. 
Dicha situación tuvo en vela la actividad debido a los cortes recurrentes en las rutas del país; 
perjudicando la libre circulación de materias primas y productos. 
En lo que Mendoza concierne, comenzó con actividades mínimas de transporte y logística, y 
hoy el rubro aporta el 3% del Producto Bruto Geográfico (PBG) a la economía de la provincia.  
Se considera que el rubro seguirá en alza y más aun por la posición estratégica que ocupa la 
provincia en el ámbito comercial. Mendoza es una provincia que por su posición hace el nexo entre 




dos naciones, hace que la conexión entre los dos océanos sea posible. Es necesario aclarar en este 
punto, que Transporte Pelegrina S.R.L. no brinda servicios internacionales, su ámbito de prestación 
de servicios se encuentra dentro los límites de la República Argentina. 
Muchas empresas del rubro y del mercado local han volcados sus recursos al crecimiento de 
la actividad y  la competencia en este sector. De este modo se ha permitido el crecimiento de una 
actividad, que hasta por momentos su aporte era mínimo.  
Como todo sector económico ha tenido tiempos de alza y tiempos en donde la actividad se ha 
visto disminuida por factores de diversa índole y también políticas que de manera directa o indirecta 
afectaban la actividad económica. 
A continuación se presenta una tabla respecto a las actividades económicas de la Provincia de 
Mendoza desde el 2000 hasta el año 2012. 
 
Fuente: D.E.I.E.- Área de indicadores de Coyuntura- Facultad de Ciencia Económicas. U.N.C. 
ANEXO III 
Si se realiza un comparativo entre 2002 y 2012, se podrán observar cambios en la constitución 
del PBG provincial. Esto se puede adjudicar a las distintas políticas gubernamentales tratando así de 
favorecer a distintos sectores de la economía local. Pueden mencionarse el sector agropecuario; 
comercio, restaurantes y hoteles; construcciones, entre los más importantes. 
Producto Bruto Geográfico. Volver al Índice
Valor Agregado Bruto por año según sector de actividad. 
Mendoza. Años 1991-2012*.
En miles de pesos corrientes
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012*
10.306.340 9.245.959 11.089.020 14.994.845 18.918.137 21.644.779 25.843.849 30.890.200 35.962.322 37.405.996 48.302.240 60.105.616 74.187.955
1 Agropecuario 564.722 603.405 673.237 991.436 1.681.566 1.795.591 2.064.494 2.551.050 2.898.330 2.634.757 3.758.400 5108728,471 5.167.500
2 Explotación Minas y Canteras 1.251.283 983.011 1.793.288 3.235.581 3.925.330 4.439.476 5.838.629 6.787.806 7.442.570 7.118.722 8.629.122 9714900,1 10.949.724
3 Industrias Manufactureras 1.899.828 1.849.462 2.365.069 3.067.013 3.518.030 3.661.675 3.929.797 4.421.431 5.059.882 5.395.260 6.574.236 7847518,2 10.355.899
4 Electricidad, Gas y Agua 290.239 197.289 200.319 262.550 297.273 370.687 417.964 471.371 538.238 602.171 671.159 854378,3 1.041.248
5 Construcciones 297.055 223.757 227.290 405.154 773.176 1.012.038 1.291.643 1.749.459 1.869.056 1.879.563 2.398.157 3743435,8 4.866.467
6 Comercio, Restaurantes y Hoteles 1.869.737 1.407.937 1.999.057 2.811.679 3.798.356 4.680.992 5.694.440 6.790.869 7.901.827 7.902.616 11.516.883 14811022,1 18.182.463
7 Transporte y Comunicaciones 816.375 798.084 780.021 838.660 1.073.234 1.166.056 1.285.446 1.387.760 1.557.280 1.691.924 2.064.473 2306851,575 2.577.686
8 Establecimientos Financieros 1.815.666 1.800.427 1.685.899 1.845.103 2.058.722 2.310.818 2.586.043 3.059.375 3.615.504 4.097.954 5.247.232 6282105,9 7.935.062
9 Servicios Comunales, Sociales y Pers. 1.501.436 1.382.589 1.364.839 1.537.668 1.792.450 2.207.447 2.735.394 3.671.079 5.079.636 6.083.028 7.442.579 9436675,612 13.111.907
1,7% -10,3% 19,9% 35,2% 26,2% 14,4% 19,4% 19,5% 16,4% 4,0% 29,1% 24,4% 23,4%
* Datos provisorios. Estimaciones preliminares.




En miles de pesos corrientes




En lo que concierne al sector “Transporte y comunicaciones”, se puede observar una 
disminución porcentual entre el 2002 y 2012. Mientras muchas actividades económicas se 
encontraban por debajo de este sector y aportando menos PBG, hoy gracias a políticas nacionales 
como provinciales se encuentran aportando un mayor PBG; pero esto no significa que el sector de 


































































Se puede observar que el sector en cuestión ha tenido un crecimiento sostenido en la 
economía provincial a través de los años bajo análisis; aportando en términos nominales cada vez 
más al PBG. La excepción a esta regla de crecimiento fue el periodo 2001-2002, donde la crisis 
económica nacional afecto a la mayoría de los sectores. 
 
Fuente: D.E.I.E.- Área de indicadores de Coyuntura- Facultad de Ciencia Económicas. U.N.C. 
Valores expresados en miles de pesos. 
Si bien la actividad demuestra un crecimiento año a año, Transporte Pelegrina S.R.L. como el 
resto de las empresas se ven perjudicadas por factores de diversas índoles. Por un lado, la inflación, 
un mal que aqueja a todos los sectores económicos de la República. Por otro lado y más vinculado 
al sector de transportes y logísticas; precio y abastecimiento de los combustible, inseguridad y 
“piratas del asfalto”, estado de las rutas y caminos nacionales; entre los más relevantes. 
La inflación es un variable que en los últimos años ha tomado importante relevancia; 
provocando el aumento constante y sostenido sobre los precios de los productos y las materias 
primas. De este modo, todos los sectores de la economía, incluido el de transporte y logística 
terrestre, se ven perjudicados. Día a día, los costos de ofrecer un servicio aumentan; y esto para 
pequeñas y medianas empresas suele ser perjudicial, y de no ser tratado a tiempo puede llevar a 
situaciones extremas. Es por eso, que las empresas deciden hoy trasladar ese aumento a los 








2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012*
Transporte y Comunicaciones




Este proceso al que se hace mención, afecta a toda la cadena productiva, donde las partes 
involucradas sufren su consecuencia. La empresa debe lidiar con el aumento de los salarios, 
combustible, seguros, repuestos, neumáticos; trasladando este aumento a la actualización 
permanente del precio final que el cliente debe abonar por el servicio adquirido. 
El combustible es la materia prima por excelencia del rubro de transporte y logística, sin ella 
la prestación del servicio sería imposible.  
En la década del 1990, Yacimientos Petrolíferos Fiscales (YPF), una empresa que hasta el 
momento era de tipo estatal, se privatiza y pasa a manos de empresas de origen extranjeras. Durante 
años, se explotaron los recursos naturales de la Argentina, llevándose la mayor riqueza al exterior, 
aumentando los precios, desabasteciendo el mercado interno en muchas ocasiones y suspendiendo 
las inversiones en el sector petrolero. Estas fueron algunas de las causas que llevo al gobierno 
nacional en el 2012 a expropiar y estatizar nuevamente la empresa privatizada en los años 90, bajo 
el gobierno de Menem. 
Se debe ser consciente que los precios ofrecidos por YPF son inferiores a lo que ofrece la 
competencia. En cantidades menores quizás la diferencia no sea apreciada, pero en grandes 
cantidades como en el sector de transporte y logística, la diferencia es importante.  
En consideración a los precios, desde su estatización, los mismos han aumentado cinco veces, 
llevando implícita la variable anterior, la inflación, negada muchas veces por el gobierno nacional. 
Esta situación de aumento de precios y desabastecimiento de combustible perjudica a los clientes y 
a los transportes; ya sea por trasladar el aumento del precio de combustible al valor final del 
servicio o por la razón de no poder brindarlo por falta de esta materia prima básica. 
El estado de las rutas nacionales y provinciales, son un factor importante al hablar de 
comercio, transporte, comunicación y actividad económica. El gobierno nacional, en este sentido, 
ha aplicado políticas de obra pública importantes para mantener y mejorar aún más las estructuras 
actuales. Si bien se ha hecho, pero aun falta; las políticas de inversión en este sentido deben ser 
sostenidas en el tiempo. En lo que concierne a la provincia de Mendoza, en los últimos años fueron 
inaugurado importantes kilómetros con tramos de doble vía; haciendo del transporte, de pasajeros y 
de carga general, algo seguro, rápido y ágil.  
 




Entt orr no  Tecnoll ógii co. 
Como todo lo que concierne a tecnología avanza a pasos agigantados, los vehículos 
automotores no son la excepción. Su permanente cambio, adaptabilidad al medio, el anexo de más y 
mejor confort son una de las razones fundamentales.  
Es por eso que las empresas tratan de adoptar las mejores unidades con la mejor tecnología 
para el confort de sus empleados y las necesidades de sus clientes. Aquellas unidades que se quedan 
“modelos hacia atrás” empiezan a ser de tipo obsoleto, pero no por eso dejan de estar fuera de 
circulación. Si no, más bien se focalizan hacia otros segmentos de mercado. 
Hoy, por las políticas de gobierno, es posible acceder a líneas de préstamos tanto de entidades 
bancarias como de concesionarias automotores para poder adquirir unidades  “último modelo”. La 
flexibilización de los planes, las cuotas adaptadas a las necesidades del cliente, tasas accesibles; son 
las razones porque muchas empresas deciden emprender en este cambio tecnológico e inversión, en 
busca de la rentabilidad futura. 
Entt orr no  Legall ..   
La actividad de transporte y logística en el ámbito legal, debe adaptarse a los reglamentos que 
emanan del plano Nacional como provincial.  
Pueden mencionarse como principales aspectos aquellas que surgen de: 
- Ley de transportes 24.653 
- Leyes de tránsito y sus modificaciones. 
- Leyes tributarias y modificaciones. 
- Leyes laborales de los empleados transportista de cargas generales. (Convenio 
colectivo 40/89 y sus modificaciones). 
- Normas técnicas y de seguridad. 
- Restricciones por ley de feriados puentes para favorecer el turismo interno. 
En el caso de la primera ley mencionada; Ley 24.653 en su art. 6 expresa el Registro Único 
del Transporte Automotor (RUTA) en el que se debe inscribir, en forma simple, a todo el que realice 
transportes o servicios de transporte y sus vehículos tractores.  




Todo conductor de cargas generales debe poseer una Licencia Nacional habilitante otorgada 
por la Comisión Nacional de Regulación de Transporte (C.N.R.T.). Para eso deberá presentar un 
certificado de idoneidad profesional otorgado por la Fundación para la Formación Profesional en 
el Transporte (F.P.T.). 
Entt orr no  Jurr íí dii co..   
La empresa al ser una Sociedad de Responsabilidad Limitada se encuentra alcanzada por el 
régimen de Ley de Sociedades Comerciales (Ley 19.550). En cuanto al personal de la misma se 
encuentra regulada por el Convenio Colectivo de Trabajo 40/89. 
Principales aspectos del convenio colectivo que regula a los empleados pertenecientes al 
sector; choferes y administrativos son: 
- Sindicato Adherido y con personería gremial: Sindicato de choferes de camiones. 
Obreros y empleados de transporte de cargas generales de Mendoza. Personería 
gremial número 418. Alberdi 690. San José. Guaymallén. Mendoza. 
- Ámbito de aplicación: a la totalidad los trabajadores ocupados en el transporte de 
cargas en todo el territorio nacional y/o fuera del mismo, cuando se encuentre afectado 
al transporte internacional. Comprende: transporte de ganado, vino, cereales, 
minerales y/o materiales para la industria de la construcción, mudanzas, servicio de 
cargas combinadas con otra forma de transporte, combustibles, servicio de recolección 
de residuos domiciliarios, transporte de caña de azúcar y sus derivados; entre otras. 
- Categorías laborales y tareas: 
o Chofer:  
 Conducir. Cumplir los horarios y rutas indicadas por el empleador. El 
empleador debe tener en cuenta tipo de vehículo y los descanso legales. 
 Controlar y verificar la carga y descarga de mercadería. 
 Colaborar en la colocación de lonas y sogas. 
Se considera conductor de “Larga distancia” cuyo recorrido exceda los cien 
kilómetros (100 km.). 
o Personal Administrativo: categorías: 




o Primera categoría: auxiliar de costos, presupuestos y estadísticas; 
tareas administrativas contables; liquidador de sueldos y jornales, 
operador de máquinas de contabilidad. 
o Segunda categoría: facturista, cobradores y cajeros, archivistas, 
controladores de fletes. 
o Tercera categoría: recepcionista, telefonista y fotocopista. 
o Cuarta categoría: maestranza y cadetería. 
 
o La cobranza y facturación no es una obligación del chofer. En caso de robo, no 
se lo responsabiliza por los valores sustraídos. 
o El día del trabajador camionero se celebra el 15 de Diciembre de cada año; 
debiendo abonarse ese día al 100 por ciento. Si dicha conmemoración coincide 
con sábado o domingo y además se trabaja, debe ser abonado al 200 por ciento. 
 
o Accidentes y enfermedades: 
a. Accidentes de trabajo y enfermedades profesionales: en todos los 
casos de accidentes o enfermedad profesional la empresa deberá 
abonar la remuneración integra. Está obligado a brindar al trabajador, 
médico y medicamentos necesarios para su recuperación. 
b. Enfermedades inculpables: el personal que faltare a su trabajo, 
deberá comunicar y justificar la falta.  
c. Comunicación: en caso de accidente o enfermedad dentro de la 
jornada de trabajo se le debe comunicar a la familia y a la obra social 
a la cual estuviese afiliado. 
 
o Higiene y seguridad: medidas técnicas y sanitarias: 
 Proteger la vida, preservar y mantener la integridad psico-física de los 
trabajadores. 
 Prevenir, reducir, eliminar y aislar riesgos. 
 Estimular y capacitar al personal en la prevención de accidentes o 
enfermedades. 
 




o Condiciones especiales de trabajo: 
o Corta distancia y locales: 
 Jornada de trabajo: ocho (8) horas diarias de lunes a viernes y 
cuatro (4) el día sábado. De lunes a sábado cuarenta y cuatro (44) 
horas; no excediendo la hora diaria a más de ocho horas, cuarenta 
y cinco minutos (8 horas 45 minutos). 
 Hora nocturna: no podrá exceder las siete (7) horas desde las 
veintiuna (21) a las seis (6); con descanso de treinta (30) minutos 
al llegar a la quinta (5) hora. 
 Hora extra: abonada al cincuenta (50) por ciento de recargo. 
 Horas extras realizada sábados, domingos o feriados: serán 
abonadas al cien (100) por ciento de recargo. 
 Horario de trabajo: establecido y publicado por la empresa 
contratante. 
 Descanso diario: de treinta (30) minutos. 
 
o Condiciones de trabajo personal de larga distancia: 
 Viáticos: el empleador deberá anticipar al personal de larga 
distancia la iniciación de cada viaje con una suma, en 
concepto de viáticos estimados en la duración y gastos 
del viaje. 
 Descanso parciales: el trabajador a la finalización de cada viaje, 
que supere o iguale la jornada laboral, tendrá un 
descanso de doce (12) horas continuadas. 
 Descanso compensatorio: treinta y seis (36) horas continuadas por 
cada cinco días y medios (5 ½) de trabajo. 
 Planilla de controlador de kilómetros recorridos: se debe dejar 
constancia en cada viaje de la cantidad de los kilómetros 








Entt orr no  Socii all   –  Cull tt urr all ..   
Con la implementación de la Fundación para la Formación Profesional del Transporte 
(F.P.T.) se trata de cambiar la imagen que se tiene de los conductores de transportes de cargas 
argentinos, capacitándolos, para ser reconocidos y considerarlos como una profesión digna, como es 
el caso de los conductores brasileños.  
 
ANÁLISIS DEL MICROENTORNO. 
 
Amenazz a  de  rr ii vall ii dad  ii ntt enss a  en  ell   ss egmentt o..   
Hoy existen una gran cantidad de transportes de cargas generales en la República Argentina. 
Mendoza no es la excepción a esta situación; aunque este segmento de mercado está constituido en 
gran parte por pequeñas y medianas empresas. En estos momentos, el sector resulta ser atractivo 
porque existe mucho movimiento en el ámbito nacional; aunque por momentos los precios de los 
fletes no son acordes a los costos incurridos para poder brindar el servicio. 
Son pocas las empresas en el mercado de Mendoza que tienen una flota importante (más de 
100 unidades). Pueden mencionarse transportes como Messina S.A., Dibiaggi, Andreu, El Carrizal 
S.A., Transporte Don Pedro y Expreso Luján, que cuentan con una importante ventaja competitiva; 
ya sea cubriendo gran parte del mercado, como así también, ser ellos quienes colocan el precio a 
quienes deciden tercerizar su servicio de cargas generales; es decir, aquellas empresas como 
Transporte Pelegrina S.R.L. que realizan fletes a estas empresas grandes y reconocidas del medio 
cuando las mismas la solicitan. 
Teniendo en cuenta las características de Transporte Pelegrina S.R.L.; sería necesario aclarar 
que hoy existen pequeñas empresas que recién están incursionando en el segmento. Son cada vez 
más las empresas que deciden volcar sus recursos a la adquisición de unidades tractoras para fletes 
y transporte de cargas generales; es por eso que la rivalidad cada vez se torna más intensa entre 
estas empresas.  




Podría considerarse, como principales fuerzas competidoras de Transporte Pelegrina S.R.L. 
aquellas que se asemejan en estructura. Entre ellas pueden mencionarse: 
Transportes  
Transporte Feria S.R.L. Guaymallén. 
Transporte Juri Guaymallén. 
Transporte Jiménez Godoy Cruz. 
Juan Sebastianelli Transportes Maipú. 
Transporte Masi S.R.L. Maipú. 
Transporte Lazzaro Daniel Luján de Cuyo. 
Transporte Libellara Luján de Cuyo. 
Transporte Del Pozo Luján de Cuyo. 
Transporte Carlos Antonio 
Santos. 
Luján de Cuyo. 
 
Fuente: Elaboración propia en base a los datos de Transporte Pelegrina S.R.L. 




Las empresas mencionadas en el cuadro anterior, son aquellas que Transporte Pelegrina 
S.R.L. reconoce como sus principales competidores. A continuación se detallan las características 
más relevantes de cada una de ellas. 
- Transporte Feria S.R.L. es un transporte que cuenta con varios años en el 
rubro. Se encuentra ubicado en cercanías al Mercado Cooperativo de Guaymallén. Su 
principal actividad es el traslado de frutas y hortalizas desde Mendoza hacia diferentes 
puntos del país. Sus unidades son cinco (5) y cuenta con una planta permanente y 
estable de diez (10) personas, entre choferes y personal administrativos. En épocas de 
baja actividad, respecto a productos agrícolas, ofrece su servicio a empresas 
reconocidas del mercado mendocino para poder brindar su servicio y cubrir sus 
costos. 
 
- Transporte Juri: transporte que lleva más de diez años en el rubro. Posee 
siete (7) unidades dedicadas al transporte nacional y con proyecciones a 
internacionalizarse. Cuenta con un canal de distribución propio y también terceriza su 
servicio a empresas grandes como Messina y Expreso Luján de Cuyo. Se encuentra 
ubicada en el departamento de Guaymallén. Tiene una planta permanente de doce (12) 
empleados entre choferes y administrativos. 
 
 
- Transporte Jiménez: es una empresa familiar, ubicada en el departamento de 
Godoy Cruz. Cuenta con tres (3) unidades; dos de las cuales se encuentran habilitadas 
para el transporte internacional. Su servicio consiste en poner las unidades a 
disposición de empresas grandes y reconocidas, que realicen transporte nacional como 
internacional; Expreso El Carrizal S.A., Inland S.A. y Messina se encuentran entre sus 
principales clientes. Cuenta con una planta estable de cinco (5) personas, entre 
choferes y administrativos. 
 
- Juan Sebastianelli Transportes: empresa reconocida en el rubro y de tipo 
familiar. Ubicada en el departamento de Maipú. Posee unidades transportistas para 
servicios nacionales e internacionales. Brinda su servicio a bodegas de ese 
departamento. En épocas donde la actividad vitivinícola se ve disminuida, sus 




unidades son ocupadas por empresas de Transportes grandes de Mendoza, asegurando 
el pleno empleo de las mimas. 
 
 
- Transporte Masi S.R.L.: empresa reconocida en el rubro. Ubicada en el 
departamento de Maipú. Realiza transporte nacional como internacional. Cuenta con 
siete (7) unidades. Posee un canal de distribución propio; permitiendo llegar a los 
clientes finales sin intermediario alguno. Cuenta con doce (12) empleados en su planta 
permanente. 
 
- Transporte Lazzaro Daniel: empresa de tipo familiar, ubicada en el 
departamento de Luján de Cuyo. Cuenta con tres (3) unidades, que ofrecen su servicio 
a empresas de Mendoza permitiendo llegar a diferentes sitios nacionales. Las unidades 
son manejadas por dos hijos de su dueño. Cuenta con una planta de cinco (5) 
empleados entre choferes y administrativos. 
 
 
- Transporte Libellara: ubicado en el departamento de Luján de Cuyo; 
empresa chica y sin reconocimiento en el rubro. Posee dos (2) unidades para brindar 
su servicio a empresa de transportes de Mendoza. 
 
- Transporte Del Pozo: empresa de tipo familiar. Cuenta con tres (3) unidades 
para trasladar frutas y hortalizas desde la provincia al Norte argentino o a Buenos 
Aires (mercado central); en épocas de reducida actividad brinda servicios a empresas 
de transporte de Mendoza. Planta permanente de siete (7) personas, entre choferes y 
administrativos. Se encuentra ubicada en el departamento de Luján de Cuyo. 
 
- Transporte Carlos Antonio Santos: ubicado en Luján de Cuyo. Es el que 
cuenta con la flota más numerosa de los competidores; por encima de diez (10). No 
cuenta con un canal propio de distribución, por tal razón presta sus servicios a 




empresas de transporte mendocinas; Messina, Dibiaggi, Expreso El Carrizal S.A. y 
Expreso Luján se encuentran entre sus principales clientes. 
Estas empresas adquieren la calidad de competidores directos para Transporte Pelegrina 
S.R.L. ya sea por su estructura, la cantidad de unidades, su ubicación o por no contar con un canal 
propio de distribución; es decir una forma directa de llegar al cliente final. 
Las empresas grandes y reconocidas del rubro, al momento de optar por una empresa para 
tercerizar su servicio, se inclina por cualquiera de las mencionadas, teniendo en cuenta su 
disponibilidad como así también responsabilidad y calidad de servicio prestado en anteriores 
ocasiones. 
Dichas empresas son una amenaza constante y de alta rivalidad en el sector para la empresa 
en cuestión; es por eso que Transporte Pelegrina S.R.L. debe diferenciarse en calidad y 
responsabilidad del servicio, como así también en la facilidad de pago; desplazando a los 
competidores directos a un segundo lugar, al momento de la elección de la empresa contratante. 
Si bien, existen otras empresas de transportes, analizarlas sería erróneo ya que su estructura es 
superior, mayor a quince (15) unidades; posee mayor cantidad de empleados como así también, 
canal de distribución propio y llegada de forma directa a los clientes finales. 
Amenazz a  de  compett ii dorr ess   pott encii all ess ..   
Al tratarse de un segmento con crecimiento sostenido en los últimos tiempos, se espera que en 
el mercado se instalen nuevas empresas de transporte, entre ellas PyMES provinciales, como así 
también empresas provenientes de otras provincias como Buenos Aires, Santa Fe  y Córdoba; el 
principal objetivo, es aumentar su participación de mercado, como así también nuevas formas de 
llegar al cliente final.  
Para combatir esta amenaza existen sustanciales barreras de ingreso en el sector de transporte 
de carga.  
- El punto de partida es una inversión inicial elevada; se necesita contar con un 
importante capital para empezar a operar en el rubro. Compra y adquisición de 
unidades tractoras y respectivos semirremolques; contratación de choferes y 




empleados administrativos; y un sustancial capital de trabajo para hacer frente a las 
obligaciones contraídas, hasta que el flujo de ingreso comience a hacerse efectivo.  
- Los altos y cambiantes costos que sufre el sector también es una barrera. El aumento 
escalonado de los salarios; de la materia prima como el gasoil y su desabastecimiento, 
como así el precio de los repuestos, y la falta de los mismos si son de origen 
extranjero, debido a que las importaciones por este momento en la Argentina se 
encuentran restringidas.  
- La tecnología, confort y modernización permanente de las unidades tractoras; debido a 
que el sector tecnológico automotor varía en el tiempo. Es necesario que las empresas 
vayan adquiriendo mejores unidades, adaptadas a las necesidades del mercado actual. 
Es por eso que la incorporación de nuevas unidades, también requerirá una 
capacitación de los choferes a cargo, lo cual implica un nuevo costo para la empresa. 
A modo de conclusión respecto a este apartado; podría decirse, que al momento de 
incursionar en el sector de transporte y logística terrestre; las potenciales PyMES de la provincia, 
como las que vienen de otros puntos de la República Argentina, aprovechando el auge del mercado, 
como así también la posición estratégica de Mendoza, deberán enfrentar y afrontar altas barreras 
de ingreso. 
Amenazz a  de  Prr oductt oss   ss uss tt ii tt utt oss ..   
Con respecto a los sustitutos del sector de transporte, se pueden distinguir dos; por un lado el 
transporte aéreo que por sus altos costos no representa una competencia importante y significativa; 
su participación en el segmento de transporte es baja. Pero la amenaza se focaliza en el transporte 
ferroviario. Según anuncios de carácter político, se podrían reactivar las redes ferroviarias, de modo 
que esto si perjudicaría al transporte de cargas; pudiendo provocar una disminución en el valor real 
de los fletes, en las utilidades del servicio, como así también en la demanda del mismo. 
Hay que tener en cuenta, que hoy el transporte ferroviario a nivel nacional, su participación es 
casi nula; es decir no se cuenta con la infraestructura adecuada para la comunicación entre las 
diferentes provincias. Muchas de ellas, del norte argentino, tienen redes ferroviarias pero no muy 
dotadas de infraestructura, estas solo se usan para el transporte de materias primas desde las 
plantaciones hasta los centros de transformación; por ejemplo, azúcar, tabaco, yerba, algodón, entre 
los más significativos. 




Es necesario aclarar, respecto a este último sustituto, que en la actualidad constituye una 
amenaza menor, pero de acuerdo al grado de desarrollo de infraestructura ferroviaria, cumpliéndose 
los pronósticos políticos para el impulso de este tipo de transporte; en el mediano y largo plazo se 
convertirá en una amenaza de mayor magnitud.  
Amenazz a  crr ecii entt e  dell   poderr   de  negocii acii ón  de  ll oss   cll ii entt ess ..   
Los clientes tienen un poder de negociación muy alto, por lo general tratan y logran bajar el 
valor de los fletes; exigiendo la misma y aun más calidad en la prestación del servicio. De este 
modo, la empresa debe adecuarse a tal imposición o salir en búsqueda de nuevos y más 
convenientes clientes. 
Al existir tantos competidores en el rubro de transportes y logística; si las empresas que 
brindan el servicio tercerizado de fletes a empresas de transportes, grandes y reconocidas, no se 
amoldan a los deseos y necesidades, como a las tarifas de las mismas, es probable que la relación 
entre ambos finalice. Pero para no llegar a esos extremos y a la finalización de la relación entre 
ambas partes, es necesario pautar una entrevista o reunión, para modificar o tratar de disminuir las 
desventajas actuales a las cuales las empresas fleteras se encuentran sometidas. Muchas veces, estas 
grandes empresas acceden a las reuniones solicitadas, ya que es preferible trabajar con transportes 
conocidos, que ya cuentan con la confianza, que transportes nuevos, donde los lazos de 
confiabilidad deben empezar desde cero.  
En numerosas ocasiones, ya que no existe contrato de trabajo ni de exclusividad,  cuando las 
tarifas no son beneficiosas para una de las partes, y las empresas grandes de transporte no deciden 
modificarlas; se restringe la prestación del servicio a esa empresa, y se sigue trabajando con otros 
clientes más beneficiosos. Cuando se mejoren las condiciones que provocaron la restricción o 
desvinculación de la prestación de servicios: nuevamente se restablecerán los lazos. 
El poder de negociación de los clientes representa una fuerza competitiva. Desde un principio 
su aprobación o no con las condiciones, afecta de forma directa la demanda del servicio. Pero 
también las empresas deben ser consientes que para no perder a sus clientes finales, debe trabajar 
con empresas que demuestren la responsabilidad y seriedad con que tienen acostumbrados a los 
destinatarios de los servicios. Transporte Pelegrina S.R.L. a lo largo de estos años ha tratado de 




demostrar a sus clientes, que por más que brinde un servicio tercerizado de traslado de mercadería y 
materias primas, el cliente final es la razón principal y la más importante 
Principales clientes de Transporte Pelegrina S.R.L.: 
Clientes 
 El Carrizal S.A. (E.C.S.A.). 
 Expreso Luján de Cuyo S.A. 
 T.V.H. S.R.L. 
 Transporte Inland S.A. 
 Transporte Mena S.R.L. 
 Transporte Don Pedro S.R.L. 
 Transporte Amicci S.R.L. 
 LOTSA S.A. 
 Transporte Messina S.A. 
 
Fuente: Elaboración propia en base a los datos de Transporte Pelegrina S.R.L. 
Desde los inicios, Transporte Pelegrina S.R.L. comenzó a trabajar con El Carrizal S.A., 
Expreso Luján de Cuyo S.A. y T.V.H. S.R.L. siendo estos sus principales clientes en aquel 
entonces. Pero, con el pasar del tiempo, la oferta y la política de expansión llevada adelante, 
permitieron concretar nuevos servicios hacia nuevos y más convenientes clientes. 
La característica fundamental de estos Transportes radica en la magnitud que cada uno de 
ellos posee, en cuanto a flota de unidades, empleados, estructura edilicia, canales de distribución y 
formas de llegar al cliente final. 
- Expreso El Carrizal S.A.: una empresa que nace en 1951. Ubicada en el 
departamento de Godoy Cruz. Dedicada al transporte nacional como internacional. 
Con más de ciento cincuenta (150) unidades pertenecientes a su flota. Posee 
sucursales y oficinas en Mendoza, Buenos Aires y Chile, transformándose en un 




transporte de gran envergadura para el mercado local como internacional. Brinda un 
servicio basado en la responsabilidad y en la confianza depositada por sus clientes. Es 
por eso, que al momento de tercerizar el servicio de cargas generales, busca 
proveedores que cuenten con buena reputación. Es allí que Transporte Pelegrina 
S.R.L. brinda un servicio, cumpliendo con las necesidades de su cliente (E.C.S.A.), y 
entendiendo que el cliente final será la razón de ser para ambos transportes. El trato 
amable, ameno y fluido, es lo que ha permitido la relación habitual y permanente entre 
ambas partes. La responsabilidad operativa y la facilidad de pago, es lo que hace que 
Transporte El Carrizal S.A. elija a Transporte Pelegrina S.R.L. 
 
- Expreso Luján S.A.: empresa familiar con más de cincuenta años en el rubro. 
Ubicada en el departamento de Luján de Cuyo. Sus servicios son de tipo nacional, 
pero con una red interna importante. Cuenta con sucursales en Buenos Aires, 
Córdoba, Tucumán, Rosario, San Juan, San Luis, Mar del Palta, San Rafael y casa 
Central en Luján, provincia de Mendoza. Posee más de cien (100) unidades circulando 
por las rutas argentinas; sin considerar aquellas que son de reparto local y de 
encomiendas. La responsabilidad que los clientes finales depositan en Expreso Luján, 
es la misma que se les solicita a aquellos transportes que deciden tercerizar su 
servicio. Transporte Pelegrina S.R.L. ha llegado a ser un proveedor de servicio 
confiable para la empresa. Es por eso que las relaciones siguen tan intactas como en 
los inicios. 
 
- T.V.H. S.R.L.: empresa con más de quince años en el medio. Ubicada en Rodeo de la 
Cruz, departamento de Guaymallén. Posee veinte (20) unidades para satisfacer el 
mercado nacional como así también internacional. Su actividad principal es el 
transporte y logística de caños para perforaciones. Utiliza el servicio tercerizado para 
el movimiento de los mismo dentro de los límites de la República Argentina, 
reservándose sus unidades para el transporte internacional, específicamente Chile. 
Con Transporte Pelegrina S.R.L. trabaja desde sus comienzos, siendo uno de los 








- Transporte Inland S.A.: empresa de capitales chilenos y argentinos, con más de diez 
años en el rubro de transporte y logística. Ubicada en el departamento de Maipú. 
Tiene presencia nacional e internacional. La flota actual está compuesta por más de 
veinticinco (25) unidades. Es una de las empresas que se dedica a permisionar 
camiones para el cruce fronterizo que une Argentina y Chile. El modo de operación es 
similar al anterior, T.V.H. S.R.L.; usa un servicio tercerizado para trasladar 
mercadería desde el puerto de Buenos Aires; una vez en Mendoza realiza aduana y 
luego sus unidades son las encargadas de que la mercadería llegue al país vecino, 
siempre y cuando el camión que tercerizó el servicio no se encuentre permisionado. 
La empresa se reserva el derecho de elegir a quienes deciden permisionar, en base a 
responsabilidad, confianza, trayectoria. Transporte Pelegrina S.R.L. tuvo el 
ofrecimiento, pero su Gerente, Pelegrina Luis, no acepto aún en estas instancias. Los 
lazos siguen intactos y el servicio nacional se sigue brindando en caso de solicitud por 
parte de Transporte Inland S.A. 
 
- Transporte Mena S.R.L.: empresa de tipo familiar con más de quince años en el 
mercado de transporte y logística. Ubicada en el departamento de Las Heras. Sus 
servicios, transporte nacional e internacional, principalmente Chile. Cuenta con una 
flota superior a veinte (20) unidades. Utiliza los servicios tercerizados cuando su 
capacidad operativa se ve colapsada. El trato con Transporte Pelegrina S.R.L. siempre 
ha sido ameno. Hoy en día, los servicios brindados a esta empresa son mínimos, pero 
no deja de ser un potencial cliente para el futuro.  
 
- Transporte Don Pedro S.R.L.: es uno de los transportes más importantes de 
Argentina. Posee alrededor de seis mil (6000) clientes nacionales como 
internacionales. Cuenta con una flota de nueve mil unidades (9000) dependiendo de 
cada servicio. Tiene 19 centros logísticos, entre ellos Hurlinghan (Casa Central), 
Comodoro Rivadavia, Jujuy, San Nicolás, Puerto Madryn, Bahía Blanca, Tucumán, 
Mendoza, San Luis, Neuquén, Tartagal, Chile, La Rioja, Ezeiza, entre otros. Su 
responsabilidad y compromiso con la satisfacción del cliente son la base del 
crecimiento. Cuando decide tercerizar un servicio esas bases son transmitidas. 
Transporte Pelegrina S.R.L. comprendió lo solicitado por la empresa, es por eso que 




sus servicios siempre fueron adaptados a los requerimientos de la misma. De este 
modo, se lograron acuerdos y concreción de diferentes tipos de servicios. La razón 
fundamental; haber comprendido que la plena satisfacción  del cliente era lo 
importante. 
 
- Transporte Messina: desde 1956 pertenece al rubro de transporte y logística; 
brindando servicios nacionales como internacionales. Ubicada en el departamento de 
Guaymallén. Posee una red logística importante, con sucursales en Buenos Aires, 
Córdoba, Tucumán y Chile. Cuenta con una flota superior a doscientas cincuenta 
(250) unidades; entre tractoras, refrigerantes y de distribución interna. Su forma de 
trabajo le permitió expandirse a otros países como Bolivia, Paraguay y Uruguay. La 
relación con Transporte Pelegrina S.R.L. se concentra en el traslado de bebidas 
alcohólicas, en su mayoría vino y sidras, desde Mendoza hacia Buenos Aires. La 
responsabilidad que el mismo ha demostrado en el traslado de este tipo de mercadería, 
lo hace ser un transporte elegido al momento de tercerizar el servicio. 
 
- Transporte Amicci S.R.L.: con más de diez años en el rubro. Ubicada en el 
departamento de Maipú. Cuenta con diez (10) unidades propias. Brinda únicamente un 
servicio nacional. Cuando los servicios se ven superados es que decide tercerizar a 
otros transporte responsables la carga de mercadería.  Tiene una base sólida de 
proveedores de servicios de transporte; la finalidad no desaprovechar ningún servicio 
y ser un nexo entre el cliente final y la empresa proveedora. Al ser un transporte chico, 
respecto a los demás, que cuentan con flotas superiores a veinte (20); Amicci se 
focaliza en proveedores confiables, que entiendan el concepto de satisfacción y 
responsabilidad. 
 
- LOTSA S.A.: es una empresa de tipo familiar, con algo menos de diez años en el 
rubro transportes y logística. Con oficinas en la ciudad de Mendoza. Posee dos (2) 
unidades propias. Quizás su trabajo sea diferente al de los otros transportes. LOTSA 
S.A. trabaja con grandes empresas que se dedican a las importaciones y exportaciones 
de mercaderías varias. El trabajo de esta empresa consiste en tener una base constante 
y solida de proveedores de servicios de transporte. Es el más reciente de los clientes 




de Transporte Pelegrina S.R.L. ya que permite la plena ocupación de las unidades de 
modo uniforme y eficiente. La responsabilidad que la empresa ofrece es la que 
LOTSA S.A. necesita y los clientes demandan de ella. 
 
Para finalizar el análisis de los principales clientes de Transporte Pelegrina S.R.L. debe 
considerarse que el poder de negociación de los mismos es alto, son ellos quienes deciden en su 
mayoría, la determinación y composición del precio, entiendo como este, la razón más importante 
para la concreción de un servicio. La determinación en forma coherente del mismo, es lo que 
permite que la empresa siga trabajando con los mismos clientes desde sus inicios. Cuando esto no 
sucede, la empresa debe pautar una reunión para dirimir estás situaciones o emprender la búsqueda 
de nuevos clientes.  
Ante contextos, quizás un poco inestable, se prefiere seguir trabajando con los mismos 
clientes, para asegurar el empleo de las unidades y mantener los puestos de trabajo. 
Amenazz a  crr ecii entt e  dell   poderr   de  negocii acii ón  de  ll oss   prr oveedorr ess ..   
Al momento de entender cuál es el poder de negociación con los proveedores de Transporte 
Pelegrina S.R.L. se debe tener en cuenta que existen dos tipos de proveedores, que son de:  
- Tipo exclusivo, y; 
- Otros en los que se puede recurrir a la sustitución del mismo. 
 
Ivecco Service S.A. es el  proveedor que se encarga del mantenimiento de las unidades que 
forman parte de la flota de Transporte Pelegrina S.R.L. Este servicio es exclusivo y único para las 
unidades Ivecco que se encuentran en Mendoza; ya que el mismo es el representante oficial en la 
provincia. La empresa, en este caso, se debe limitar a pagar por el servicio brindado sin posibilidad 
de negociación alguna. En este caso el poder de negociación del proveedor es alto. 
Otro de los proveedores, donde el poder de negociación es igual que el de Ivecco Service; es 
el que abastece de gas oíl para las unidades, YPF Énio Chapini. Con esta empresa se trabaja desde 
los orígenes, y existe una relación amena, pero las subas, en este último tiempo, de la principal 
materia prima, hacen que este poder de negociación se vea afectado por Transporte Pelegrina 
S.R.L. produciendo el pronto pago, y la limitación de créditos en cuenta corriente. 




En estos dos casos mencionados anteriormente; donde se presta un servicio de mantenimiento 
de las unidades y en donde se provee la materia prima para brindar el servicio de transporte, se 
puede concluir que el poder de negociación es alto. 
Existen otros proveedores; donde su poder de negociación es medio. Tal es el caso de 
Neumáticos Narváez S.A. quien es uno de los pocos proveedores que tiene una determinada marca 
de neumáticos de procedencia brasilera, sin olvidar la situación actual de Argentina, restricción de 
las importaciones de ciertas mercancías, insumos o materiales. Su poder no es alto, ya que si 
Transporte Pelegrina S.R.L. lo deseara podría establecer relaciones con otro proveedor, pero si, 
asumiendo la consecuencia del cambio de marca en los neumáticos. Por tal situación es que se le 
atribuye un poder de negociación medio, también teniendo en cuenta la trayectoria, facilidades de 
pago como la relación entre ambas partes. 
RENEU S.A. es una empresa que se dedica al pre curado de cubiertas. El mismo, realiza un 
proceso para la restauración de neumáticos gastados o ya en desuso. Es uno de los pocos 
proveedores que se dedican a realizar tal servicio en la provincia, es por eso que se le atribuye un 
poder medio. Este podría ser disminuido, si la empresa Transporte Pelegrina S.R.L. decide aplicar 
una política en donde ya no se pueda utilizar más el pre curado de los neumáticos, obligando a 
incorporar neumáticos nuevos de marcas, quizás más económicas en comparación con las que se 
trabaja en la actualidad. 
LubriCuyo S.A. es el proveedor de lubricantes y aceites. Representante oficial de YPF. 
Cuenta con las instalaciones aledañas a Transporte Pelegrina S.R.L. y se trabaja desde los orígenes 
de la misma. Se le atribuye un poder medio de negociación ya que es una empresa grande, 
reconocida y que trabaja sobre valores o precios inferiores a la competencia. Es por eso que su 
poder no es superior. Si la empresa, Transporte Pelegrina S.R.L. decide ir en busca de un nuevo 
proveedor, lo puede hacer perfectamente; quizás abonando un valor superior que en la actualidad. 
Respecto a los proveedores de repuestos hay dos que tienen un poder medio en comparación 
con los demás, estos son Repuestos Ivecco S.A. y Maldonado S.A. En el caso del primero, es el 
único que provee de repuestos de tal marca en Mendoza, teniendo en cuenta que las unidades 
tractoras de Transporte Pelegrina S.R.L. corresponden a la misma. No se le atribuye un poder 
superior debido a que hoy existen en el mercado proveedores de repuestos alternativo, que vienen a 
cumplir con la misma función. En el caso del segundo, Maldonado S.A., los semirremolques 




corresponden a dicha marca; ante cualquier inconveniente o rotura de los mismos son los 
proveedores de repuestos, pero como sucede con Ivecco, existen algunos que son alternativos o 
replicas que vienen a satisfacer la necesidad de reparación. En ambos casos se les atribuye un poder 
medio; habrá veces que se pueda optar por repuestos alternativos y otras que solo se podrá acceder a 
repuestos originales. 
En referencia a los otros proveedores, tales como: Control Satelital (C.O.L.S.A.), Repuestos 
Generales (Repuestos Pesados S.A., Pizzolón Prieto S.A.), Carpas y Leoneras para las 
unidades (Carpas y Leoneras “El Cordobés S.A.”), Empresa Aseguradora (Patronal Seguro), 
Telefonía e internet (Telefónica y Speedy), Telefonía Móvil (Nextel) y Servicios de Seguridad 
de Alarma (ADT Alarmas); se les atribuye un poder de negociación bajo, debido a que cualquiera 
de ellos puede ser remplazado por la competencia, o por otro proveedor del medio local.  
Es necesario aclarar y considerar, que desde los orígenes Transporte Pelegrina S.R.L. trabaja 
con los mismo proveedores, encargándose de tener buena relación con cada uno de los mismos y la 
responsabilidad con la que se manejan ambas partes, son la base para relaciones redituables y 
duraderas. 





Proveedores   
Combustible- Gas Oíl Estación de Servicio YPF- 
Énio Chapini S.A. 
Alto 
Taller Mecánico y 
Mantenimiento 
Ivecco Service S.A. Alto 
Neumáticos Neumáticos Narváez S.A. Medio 
Pre Curado de Neumáticos RENEU S.A. Medio 
Lubricantes LubriCuyo S.A. Medio 
Repuesto Exclusivos Repuesto Ivecco S.A. Medio 
 Repuestos Maldonado S.A. Bajo 
Control Satelital COLSA Bajo 
Repuestos Generales Repuestos Pesados S.A. Bajo 
 Pizzolón Prieto S.A. Bajo 
Carpas y Leoneras Carpas y Leoneras “El 
Cordobés S.A.” 
Bajo 
Empresa Aseguradora Patronal Seguros Bajo 
Telefonía e Internet Telefónica y Speedy Bajo 
Telefonía móvil Nextel Bajo 
Servicio de Seguridad de 
Alarma 
ADT Alarmas Bajo 
 
Fuente: Elaboración propia en base a los datos de Transporte Pelegrina S.R.L. 
 








OPORTUNII DADES  
1- Sumar nuevos destinos a la prestación del servicio. 
2- Aprovechar el servicio defectuoso de nuestros principales competidores para  aumentar la 
participación de mercado. 
3- Lograr el transporte tercerizado total de uno de los principales clientes, permitiendo la 
plena ocupación de las unidades y el mejor aprovechamiento de los recursos. 
4- Políticas de expansión e inversión mediante leasing actuales vigentes en el mercado. 
5- Expansión internacional permisionando las unidades tractoras a los clientes, con el 
objetivo de brindar un servicio integral y completo. 
 
AMENAZAS..   
1- Incremento permanente en el precio de la principal materia prima, Gas oíl. 
2- Proceso de devaluación e inflación en el contexto actual. 
3- Estado actual de las principales rutas del país. 
4- Inseguridad (piratas del asfalto) en las rutas que conectan el interior con Buenos Aires. 
5- Cortes de rutas por manifestaciones políticas/sindicales. 
6- Encarecimiento del mantenimiento de las unidades. 
7- Mejoramiento de la infraestructura ferroviaria. 
8- Elevados costos del impuesto automotor. 
9- Incremento constante y sostenido de los peajes nacionales. 
10- Políticas adoptadas por el Gobierno Nacional y Provincial, favoreciendo y otorgando 




















 Calidad y seguimiento del servicio. 
 
 Servicio personalizado y adaptado a la necesidad 
de cada cliente. 
 
 
 Puntualidad y responsabilidad en la ejecución 
del servicio. 
 






 Empresa Familiar sin un plan de crecimiento/ 
expansión, claro y acotado en el tiempo. 
 Falta de reconocimiento debido a su tamaño y 
trayectoria. 
 Poca participación en el mercado. 
 Carencia de publicidad. 
 Falta de una marca que permita identificar a Transporte 
Pelegrina S.R.L. del resto de sus competidores. 
 Cantidad de unidades reducidas en épocas de aumento 
de la demanda. 
 Espacio limitado de las instalaciones ante nuevas 
incorporaciones de vehículos utilitarios. 
 El pago de la principal materia prima (combustible) 
tiene un plazo máximo de 7 días; mientras que el cobro 
de los servicios varía entre 30, 60 y 90 días según lo 
acordado con cada cliente en particular. 
 














 Sumar nuevos destinos a la prestación del 
servicio. 
 Aprovechar el servicio defectuoso de 
nuestros principales competidores para 
aumentar la participación de mercado. 
 Lograr el transporte tercerizado total de uno 
de los principales clientes, permitiendo la 
plena ocupación de las unidades y el mejor 
aprovechamiento de los recursos. 
 Políticas de expansión e inversión mediante 
leasing actuales vigentes en el mercado. 
 Expansión internacional permisionando las 
unidades tractoras a los clientes, con el 




 Incremento permanente en el precio de la principal 
materia prima, Gas oíl. 
 Proceso de devaluación e inflación en el contexto actual. 
 Estado actual de las principales rutas del país. 
 Inseguridad (piratas del asfalto) en las rutas que 
conectan el interior con Buenos Aires. 
 Cortes de rutas por manifestaciones políticas/sindicales. 
 Encarecimiento del mantenimiento de las unidades. 
 Mejoramiento de la infraestructura ferroviaria. 
 Elevados costos del impuesto automotor. 
 Incremento constante y sostenido de los peajes 
nacionales. 
 Políticas adoptadas por el Gobierno Nacional y 
Provincial, favoreciendo y otorgando incentivos a 
determinados sectores de la economía. 




CAPII TULO  II V  
PROPUESTAS  DE  MEJORAS..   
 
Luego del análisis actual de Transporte Pelegrina S.R.L. será objetivo del proyecto: 
 Aplicar Programa de Inversión permitiendo adquirir dos nuevas unidades cero kilómetro 
con sus respectivos semirremolques. 
 Realizar y aplicar un Programa de Marketing para lograr un mayor reconocimiento y 
mejor posicionamiento de la empresa frente a sus clientes y competidores directos.  
 Optimizar los recursos de la empresa, aumentando la cantidad de prestaciones de 
servicios ofrecidos a los clientes. 
 
DII AGNOSTII CO  DE  LA  PROBLEMÁTII CA..   
Actualmente, como ya se mencionó, Transporte Pelegrina S.R.L. cuenta con tres unidades 
para la prestación de sus servicios. Cada una de ellas brinda cuatro (4) servicios mensuales en 
promedio. Esto es por decisión de su gerente general y política empresarial. Esta situación produce 
un desaprovechamiento importante de recursos. Teniendo en cuenta que cada viaje en promedio 
dura de 3 a 4 días; si se consideran cuatro viajes, son 16 días al mes los que se afectan a la 
prestación de los servicios, pudiendo aumentarse la prestación mensual, sin dejar de cumplir con las 
normas de descanso vigente.  
La falta de reconocimiento de la empresa familiar creada en el 2008 es otro de los problemas. 
La empresa actualmente tiene nula inversión en formas de  promoción y publicidad. Su forma de 
darse a conocer ha sido desde sus orígenes por medio del “boca en boca”, trabajando con los 
mismos clientes y la venta directa de su servicio por medio del gerente general y/o representante 
comercial. 
En conclusión, su poca participación y reconocimiento se debe a nula importancia que se le ha 
atribuido al marketing, evitando diversas formas en publicidad y de darse a conocer; como así 
también, contar con un número reducido de unidades para las prestaciones de servicios; 




desaprovechando las oportunidades de mercado en cuanto a planes de leasing y adquisición de 
nuevas y mejores unidades.  
Por tales motivos, Transporte Pelegrina S.R.L. reconoce que la carencia en cuanto a la 
participación de mercado en el sector de transportes y logísticas de cargas generales en la República 
Argentina, es atribuible a las dos causas anteriormente mencionadas. 
OBJETII VO  GENERAL  DE  LA  PROPUESTA..   
Será objetivo de Transporte Pelegrina S.R.L. aumentar la cantidad y calidad de servicios 
mensuales brindados a sus clientes, con políticas para el mejor aprovechamiento de los recursos e 
inversión en nuevas unidades. Esto se debe a que el mercado tecnológico ha avanzado en estos 
últimos años.  
Es necesario que la empresa logre un mayor reconocimiento frente al mercado, ya sea por 
parte de los clientes actuales y/o potenciales, permitiendo de este modo diferenciarse de la 
competencia actual de Transporte Pelegrina S.R.L. 
En conclusión, los objetivos que Transporte Pelegrina S.R.L. persigue en este proyecto son: 
 Aumentar las prestaciones de servicios actuales de la empresa incorporando nuevas 
unidades. 
 Realizar y aplicar programas de Marketing permitiendo un mayor reconocimiento y 
posicionamiento de la empresa en el mercado. 
OBJETII VOS  ESPECÍÍ FII COS..   
Transporte Pelegrina S.R.L. reconoce como objetivos específicos de este proyecto: 
 Incrementar las prestaciones de servicio actuales de la empresa. Esto será posible 
incorporando nuevas unidades, como así también incrementando la cantidad de servicios 
mensuales brindados por cada unidad de la empresa; permitiendo un mayor 
aprovechamiento de los recursos, mayor participación y fidelización de los clientes actuales. 
 
 Destinar entre un 20% y 25% de los beneficios anual del ejercicio anterior (2013) a 
programas de marketing, pudiendo disminuirse en los siguientes periodos. 











Aumentar las prestaciones y calidad de los servicios de la 
empresa. 
OBJETIVO ESPECÍFICO 1: 
Realizar políticas de inversión 
incorporando  nuevas unidades a la 
empresa. 
OBJETIVO ESPECÍFICO 2: 
Diseñar, realizar y aplicar 
políticas de Marketing. 
 
A - Venta directa: 
- Carpeta institucional. 
B -  Publicidad Masiva: 
- Cartelería Gráfica. 
- Plotters en las unidades tractoras y 
semirremolques. 
- Carpas con impresiones del logo de la 
empresa. 
- Pagina Web y redes Sociales. 
- Páginas Amarillas. 
-Merchandising para clientes actuales y 
potenciales. 
-Uniformes para el personal. 
 




 OBJETIVO ESPECÍFICO 1: Realizar políticas de inversión incorporando nuevas 
unidades a la flota de la empresa. 
Como se ha hecho mención en anteriores apartados de este proyecto, Transporte Pelegrina 
S.R.L. es una empresa de tipo familiar que surge a principios del año 2008. Debido a las buenas 
decisiones tomadas por su máximo representante, como así también las condiciones de mercado, 
permitió a la empresa seguir creciendo, incorporando más y mejores unidades. 
El objetivo de aplicar políticas de inversión, está dada por las condiciones favorables que hoy 
ofrece el mercado. Por un lado, aumentar la cantidad y calidad de los servicios ofrecidos a los 
clientes, incrementando de esta forma la rentabilidad de la empresa. Por otro lado, la posibilidad 
actual de acceder a leasing para la adquisición de nuevas y mejores unidades, tanto tractoras como 
semirremolques. 
Actualmente, como también ya se ha hecho mención, son tres las unidades tractoras con sus 
respectivos semirremolques los que forman parte de la flota del transporte. Como fue allá por el 
2008 cuando se inicia este emprendimiento por el Sr. Pelegrina, se ve la necesidad de incorporar 
nuevas y mejores unidades, debido a que el mercado automotor se ha modernizado en estos últimos 
años. Esto permitirá una mayor y mejor presencia de la empresa en el mercado. 
La flota actual de Transporte Pelegrina S.R.L. está compuesta por: 
 
Fuente: Elaboración propia en base a los datos de Transporte Pelegrina S.R.L. 
 
 
Unidades Tractoras Año Dominio
IVECO 2008 GVI- XXX
IVECO 2010 IGM- XXX
IVECO 2012 KVO- XXX
Unidades Semirremolques Año Dominio
MALDONADO 2008 GYX- XXX
MALDONADO 2010 IFM- XXX
MALDONADO 2012 KOS- XXX




- Programación de la inversión: 
 
1- Los diferentes departamentos de la empresa serán convocados a una reunión en el 
mes de Abril de 2014; el objetivo de la misma es informar por parte del Gerente 
General las políticas de inversión que llevará adelante la empresa. 
2- En primera instancia se decide la incorporación de una nueva unidad tractora con su 
respectivo semirremolque. El pago de los mismos será cien por ciento de contado. 
Un porcentaje será asumido por la venta de terrenos en el departamento de 
Tupungato, Provincia de Mendoza. El faltante será cancelado con utilidades no 
distribuidas por la empresa de ejercicios anteriores. 
3- En segunda instancia; se incorporará una tercera unidad con su semirremolque, la 
empresa accederá a estas adquisiciones por medio del los programas de leasing que 
existen actualmente en el rubro automotor. 
4- Las unidades, según lo convenido con el representante Iveco en Mendoza, 
FICAMEN, serán entregadas en el mes de Junio de 2014. 
5- Una vez consideradas todas las fechas anteriores, los diferentes departamentos 
empiezan a encaminar sus esfuerzos para que en Junio de 2014 se puedan aplicar las 
estrategias propuestas por Transporte Pelegrina S.R.L. a lo largo de este proyecto. 
 
- Costo de la inversión. 
 
o Primera instancia:  
Como primera medida, la empresa decide la compra de una unidad tractora con su respectivo 
semirremolque, elevando esta inversión a un total de: Unidad tractora por un valor de cuatrocientos 
setenta y cinco mil pesos ($475.000); en cuanto el semirremolque su valor es de ciento noventa mil 
pesos ($190.000). La inversión total asciende a seiscientos sesenta y cinco mil pesos ($665.000). 
La misma será afrontada de contado, igualando la suma de quinientos mil pesos ($500.000) 
obtenidos de la venta de terrenos en el departamento de Tupungato, Provincia de Mendoza y el 
resto con utilidades no distribuidas de los ejercicios anteriores. Este último valor asciende a la suma 
de ciento sesenta y cinco mil pesos ($165.000) 
 




o Segunda instancia: 
 
Estas últimas unidades, serán adquiridas gracias a las posibilidades que existen en el mercado 
actual de poder acceder a planes de leasing. En el caso de la unidad tractora, el proveedor de la 
misma, FICAMEN, ofrece en su plan: treinta por ciento (30%) de contado; el resto hasta 36 
cuotas fijas, con una tasa fija nominal anual de 6.5%. 
En el caso del semirremolque, será MALDONADO, el proveedor de dicha unidad, 
ofreciendo en su plan: treinta por ciento (30%) de contado; el resto hasta 24 cuotas fijas, con una 
tasa fija nominal anual del 6%. 
Considerando que la empresa accede a dichos planes, deberá desembolsar al momento de la 
entrega de las unidades, Junio de 2014; una suma que asciende al valor de ciento noventa y nueve 
mil quinientos pesos ($199.500). Este valor corresponde al treinta por ciento de contado, tanto de la 
unidad tractora como del semirremolque.  
En caso de la primera, Transporte Pelegrina S.R.L. ha decidido el financiamiento en 36 
cuotas, elevando las mismas a un valor de once mil ciento treinta y nueve con noventa y ocho 
centavos ($11.139,98). En el caso del semirremolque, la empresa ha decidido la máxima 
financiación, es decir, cancelar la unidad en 24 cuotas. El valor de estas cuotas será de seis mil 
doscientos veinte seis con sesenta y dos ($6226.62). 
En conclusión, en total del valor los planes de leasing ascienden a cuatrocientos un mil 
treinta y nueve con treinta ($401.039,30) en el caso de la unidad tractora. En el caso del plan del 
semirremolque, el plan de leasing adquiere un valor de ciento cuarenta y nueve mil cuatrocientos 
treinta y ocho con ochenta ($149.438,80). 
En el siguiente cuadro, se podrá observar un resumen, teniendo en cuenta el valor a financiar, 
el interés, el total del plan leasing, en cuantas cuotas se devolverá y valor de cada una de ellas. 
 
Fuente: Elaboración propia en base a los datos de Transporte Pelegrina S.R.L. 
Prestamo Interés Prestamos con Intereses Cuotas Valor de la cuota
Unidad Tractora 332.500,00$              6,50% 401.039,30$                      36 11.139,98$              
Semirremolque 133.000,00$              6% 149.438,80$                      24 6.226,62$                




La cancelación de la unidad tractora por plan de leasing será de un plazo de 3 años 
comenzando a partir de Julio de 2014. En el caso del semirremolque, el plazo será de 2 años a partir 
del mismo periodo, Julio de 2014. 
 
Teniendo en cuenta que Transporte Pelegrina S.R.L. hizo una entrega parcial de dinero en 
efectivo, tanto para la unidad tractora y el semirremolque, la inversión total asciende a: 
 
 


















Prestamo Interés Prestamos con Intereses Contado TOTAL
Unidad Tractora 332.500,00$              6,50% 401.039,30$                      142.500,00$          543.539,30$            
Semirremolque 133.000,00$              6% 149.438,80$                      57.000,00$            206.438,80$            




 OBJETIVO ESPECÍFICO 2: Diseñar, realizar y aplicar políticas de Marketing. 
Una de las grandes desventajas con las que cuenta Transporte Pelegrina S.R.L. es la falta de 
reconocimiento en el mercado, ya sea por sus clientes, actuales o potenciales, como así también por 
sus competidores directos. 
Es por eso; que ante esta necesidad inminente, detectada en el análisis desarrollado en 
apartados anteriores, es que debe llevarse adelante este objetivo: Diseñar, realizar y aplicar 
diferentes políticas de Marketing encaminadas a cubrir esta carencia con la que cuenta la empresa 
en la actualidad. 
Si se retoma los orígenes del transporte, puede observarse que jamás, la gerencia general, 
llevada adelante por su creador y fundador, decidió aplicar políticas destinadas a la difusión y 
comunicación de la prestación de servicios de la empresa. Durante muchos años, su forma de 
promoción ha sido la misma y de modo muy precaria. Entre ellas se puede mencionar; la venta 
directa del servicio ante el cliente, la promoción “boca a boca” de los mismos y las calcomanías en 
unidades y carpas para que sean observadas mientras las mismas se desplazan por diversas rutas 
nacionales.  
Pero hoy, estas formas de promoción están quedando obsoletas; ante contextos más 
competitivos, el surgimiento de nuevas empresas de transportes y en donde Transporte Pelegrina 
S.R.L. busca afianzar su posición en el mercado, ve que está necesidad debe ser satisfecha. 
La empresa ha decidido utilizar dos estrategias bien diferenciadas: 
- Por un lado; la empresa realiza venta directa del servicio, pero es el objetivo 
profundizar y mejorar la misma mediante la creación de una carpeta institucional; de 
modo que el cliente actual o potencial; elija o siga eligiendo la prestación de servicios 
de Transporte Pelegrina S.R.L. 
 
- Por otro lado, pero focalizado en la misma necesidad, se pretende abordar una 
publicidad masiva. Este modo permitirá crear una buena imagen en la mente de los 
clientes actuales, como así también emprender la búsqueda de nuevos clientes.  
 
 




Antes avanzar con las estrategias que la empresa ha decidido llevar adelante en cuanto a 
publicidad y comunicación del servicio brindado por Transporte Pelegrina S.R.L.; el Departamento 
Comercial trabajó sobre un logo que caracterice a la empresa. Este será el que permita identificarla 
del resto de sus competidores directos ante los clientes actuales y/o potenciales. 




La idea principal de realizar una capeta institucional por parte de Transporte Pelegrina S.R.L. 
es lograr un mayor conocimiento por parte de sus clientes. De este modo, se persigue, fortalecer los 
lazos de fidelización como así también aumentar la cartera de clientes actuales de la empresa.  
La operatoria será:  
- Confeccionar la carpeta institucional;  
- Diseñar un programa de entrega a los clientes actuales, a modo de brindarles mayor 
información del transporte; como así también a los clientes potenciales que resulten 
de interés para la empresa.  
La entrega de la misma, será acordada previa comunicación telefónica o vía mail con el área 
comercial del cliente actual o potencial, dejando establecida la fecha y hora; persiguiendo como 
principal objetivo ser recibido y atendido por su gerente o responsable. 




El primer contacto del cliente con el representante de Transporte Pelegrina S.R.L. y la 
presentación de la carpeta son de fundamental importancia para lograr una buena imagen ante el 
mismo. 
- Procedimiento de Carpeta Institucional  
 
1. Se realizará una planificación en cuanto al contenido interno de la misma: 
 Portada: incluye: 
o  Razón Social. 
o  Dirección. 
o  Teléfonos. 
o  E-mail.  
o  Personas de contactos. 
 Presentación Formal: reseña histórica y órganos que componen la empresa. 
 Tipo de Servicio prestado: Descripción del servicio y  destinos a los cuales 
brinda el mismo.  
 Descripción de tipo y cantidad de unidades tanto camiones como 
semirremolques. 
 Referencias de tipo bancarias. 
 Descripción de cada uno de los departamentos de la empresa, nombre de 
sus responsables, modos de contacto, teléfono y dirección de e-mail.    
(ANEXO IV). 
2. Con el objetivo de una mejor presentación, la empresa contratará un fotógrafo 
profesional para que capture diferentes tipos de imágenes en alta definición. 
Transporte Pelegrina S.R.L. busca de esta manera, que las mismas, representen esa 
imagen que se quiere lograr en la mente los principales clientes actuales como 
potenciales del transporte, en cuanto a instalaciones y unidades respectivas. 
3. El encargado del departamento comercial, Pelegrina Franco, procederá a la 
materialización de la carpeta. Él será el encargado de la organización de la 
información, imágenes, diseño e impresión. Además el encargado del área realizará 
un video institucional que será adjuntado a dicha carpeta; el objetivo del mismo, es 
hacer más amena e interactiva la información. Cabe hacer la salvedad aclaratoria que 




la impresión se realizará a medida que se formaliza la visita al cliente actual y/o 
potencial.  
4. Esta carpeta será afectada ante cualquier actualización de información en cuando 
adquisición de nuevas unidades, ya sean tractoras o semirremolques, incorporación 
de servicios y modificaciones de personal. Es por este motivo que la empresa decide 
la impresión cuando surge la visita, y no la impresión masiva de las mismas. 
 
- Programación de la estrategia: se debe considerar que esta herramienta de comunicación, 
que ha decidido adoptar Transporte Pelegrina S.R.L.:  
o Será implementada a partir del mes de Junio de 2014; una vez que se hayan hecho 
las incorporaciones correspondientes de las nuevas unidades.  
o El Gerente del área Comercial será el encargado de llevar esta práctica hacia 
adelante. 
o El fotógrafo que se ha decidido contratar, es el mismo que ha realizado diversos 
eventos de tipo familiar; ya que se cuenta con la ventaja de conocer la calidad de su 
servicio. El costo del servicio, en base a las necesidades del Transporte Pelegrina 
S.R.L., fue presupuestado en trescientos cincuenta pesos ($350). Ese valor incluye, 
treinta (30) imágenes de las instalaciones y las unidades digitalizadas en un CD y un 
álbum impreso de las mismas. 
o La impresión de esta carpeta generará un costo de veinticinco pesos ($25) por 
unidad. Dicho valor incluye: hojas, impresión laser a color, carpeta y CD con el 
video interactivo e institucional de la empresa. La impresión y grabado de estos 
elementos serán en las instalaciones de la empresa y bajo la supervisión de su 
encargado. 
- Costo de la estrategia: 
El costo anual de confeccionar, imprimir dichas carpetas y el grabado de video institucional, 
nueva estrategia de promoción que decide encarar Transporte Pelegrina S.R.L. recaerá sobre el 
ejercicio 2014. En Mayo de ese año, el fotógrafo brindará su servicio entregando los resultados del 




mismo a fines de ese mes.  
En base a la planificación anual por parte de su responsable, se ha decidido la entrega de 
carpetas y videos institucionales a los nueve clientes actuales (9) y a seis (6) clientes potenciales. El 
costo de tal iniciativa asciende a setecientos veinticinco pesos ($725); dicho valor incluye quince 
(15) carpetas impresas con sus respectivos videos y el pago del fotógrafo contratado.  
Además se adjudicará un incentivo que se le entregará al responsable de las visitas a los 
clientes, actuales y potenciales; teniendo en cuenta que se ha planificado dos visitas semanales a 
partir de Junio de 2014 con un tiempo de dos (2) horas cada una. Este valor es en concepto de 
movilidad y gastos varios. El mismo será de quinientos pesos ($500) mensuales, teniendo en cuenta 
que dicho programa será de dos (Junio y Julio de 2014). 
De ésta forma determinamos que el costo de dicha estrategia es de un mil setecientos 

























Transporte Pelegrina S.R.L., además de la estrategia anterior, ha decidido encarar estrategias 
de tipo masivas, con el objetivo principal de hacer conocer a la empresa, y crear una imagen ante 
los clientes actuales y potenciales de la misma.  
Con estas estrategias, Transporte Pelegrina S.R.L., trata de consolidarse en el medio y rubro 
de transporte de cargas generales en la Republica Argentina. Un buen aprovechamiento de estos 
recursos producirá un aumento en la participación de mercado e incrementar las prestaciones de 
servicio, despojando a sus competidores hacia un segundo lugar al momento que los clientes deban 
elegir.  
 
Son parte de la ESTRATEGIA MASIVA: 
 
 Cartelería Gráfica en las instalaciones. 
 
 Plotters en las unidades tractoras y semirremolques de la empresa.  
 
 Carpas con impresiones del logo de la empresa. 
 
 Pagina Web y redes Sociales. 
 
 Páginas Amarillas. 
 
 Merchandising para clientes actuales y potenciales. 
 










  CARTELERÍÍ A  GRÁFII CA  
 
- Publicidad a través de Cartelería: 
 
Es necesario reconocer dos situaciones posibles en la colocación de cartelería: Por un lado, las 
instalaciones en el día de hoy son las mismas que se desarrollaron en apartados anteriores, donde se 
dejó constancia que ellas eran las necesarias y suficientes para la cantidad de unidades actuales. 
Pero, ante la posible incorporación de nuevas unidades, objetivo que también se trata en dicho 
proyecto, es preciso recurrir al alquiler de un terreno que se encuentra en las inmediaciones de 
Transporte Pelegrina S.R.L.; por tal motivo, el área comercial decidirá realizar la inversión 
correspondiente en Cartelería para ambos establecimientos. 
 
 
Fuente: Google Earth. Ubicación de Transporte Pelegrina S.R.L. 
 
En dicha imagen se puede apreciar las instalaciones actuales (Posición 1), donde se aclaró que 
era la necesaria y suficiente para la capacidad actual de la empresa (3 unidades tractoras con sus 
respectivos semirremolques); pero también es apreciable la posición 2, donde se procederá a 
alquilar el terreno aledaño con el objetivo de mantener las unidades resguardadas, cuando las 












Fuente: Elaboración propia. Instalaciones de Transporte Pelegrina S.R.L. 




El encargado del departamento comercial será quien lleve adelante la evaluación de las 
propuestas y las contrataciones; tanto de la empresa que se encargará de la realización de la 
cartelería como de los pintores que darán una nueva cara e imagen a las instalaciones de la empresa. 
 
1- Se analizará el frente de las instalaciones, para determinar cuál es el sitio más visible para 
la colocación de la cartería. Permitiendo de este modo una mejor visión y reconocimiento. 
La empresa también ha decidido que el frente sea pintado con los colores que serán parte 
de la nueva imagen, y, previa autorización municipal, la poda de árboles, suprimiendo 
ramas que reducirían la visión de la cartelería y luminarias de la empresa.  
2- Se solicitará presupuestos a las distintas empresas de publicidad, pidiendo en detalle la 
descripción de los distintos tipos de cartelería; sea carteles de pie y cartelería amurada al 
frente de las instalaciones del transporte. En dichos presupuestos deben constar tipos de 
materiales utilizados en la elaboración de los mismos; tiempo de realización y de 
colocación. 
 
Del mismo modo que se solicita presupuesto a las empresas de cartelería, se le solicita a los 
pintores y metalúrgicos. Estos primeros serán los encargados de dar color a las instalaciones de 
acuerdo a la imagen que se pretende imponer a partir del mes de Junio de 2014. Los segundos, 
serán los encargados de desarrollar instalaciones metálicas y eléctricas de luminarias, con el 
objetivo que la cartelería tenga una mejor apreciación y presentación. 
 







Imprenta y cartelería Los Gorriones
Publicidad Siglo XXI
Daniel F. e Hijos
Hernández S.




EMPRESAS METALÚRGICAS Y DE ELECTRICIDAD: 
 
 
3- Se seleccionará el presupuesto de la empresa de cartelería más conveniente en cuanto a 
imagen, calidad, diseño y costo. Con estas mismas variables, también se procederá a la 
selección del pintor y metalúrgico. 
 
- Programación de la estrategia: 
 
1- En el mes de Abril 2014 el encargado del área comercial realizará el relevamiento de 
los distintos talleres de cartelería, pintura y metalúrgica.  
2- El responsable se contactará con cada uno de ellos para concretar una entrevista en 
forma personal. 
3- Dicho encargado del área, asistirá a cada una de las entrevistas solicitando presupuestos 
en cuanto a cartelería, pintura y electricidad para la implementación en el frente de las 
instalaciones de Transporte Pelegrina S.R.L. 
4- Una vez recibido los diferentes presupuestos, el encargado del área comercial, Pelegrina 
Franco se reunirá con el Gerente General, su padre; para evaluar y seleccionar las 
mejores ofertas, sin perder de vista las variables mencionadas anteriormente. 
5- En el mismo mes, se contactará con los proveedores seleccionados para confirmar la 
realización de la inversión que decide emprender la empresa. 
6- El Gerente General y el encargado del Departamento Comercial acordarán con los 
distintos proveedores que las obras deben estar finalizadas para Junio de 2014; teniendo 









- Costo de la estrategia: 
 
 CARTELERÍA: 
Teniendo en cuenta el frente de las instalaciones; la empresa ha decidido la colocación de dos 
carteles. Uno en el frente de la empresa, en donde se tiene acceso a las oficinas administrativas; 
otro, en el terreno que se alquilará ante la incorporación de nuevas unidades. En base a esto; las 
empresas de Cartelería y publicidad presupuestaron: 
 Publicidad Avellaneda 
El costo de realización y colocación de un cartel de 5 metros de ancho por 2.5 metros de alto, 
en estructura y base metálica, reforzada y con pintura de alta resistencia, evitando ser dañada en el 
corto plazo por el sol, tormentas o agua; fue presupuestado en cuatro mil ochocientos pesos 
($4800). 
El costo de realización y colocación del segundo cartel, de características más pequeñas, 
siendo de 3,0 metros de ancho por 1.5 metros de alto, en estructura y base metálica, reforzada y con 
pintura de alta densidad fue presupuestado en dos mil quinientos pesos ($2500) teniendo en cuenta 
si se efectúa la compra anterior. 
El costo total de realización y colocación de los dos carteles presupuestados por Publicidad 
Avellaneda asciende a siete mil trescientos pesos ($7300). 
 Imprenta y Cartelería Los Gorriones. 
El costo de realización y colocación de un cartel con similares características al del anterior (5 
metros ancho por 2.5 metros de largo) fue presupuestado en cinco mil quinientos pesos ($5500); en 
el caso del cartel más reducido en tamaño (3 metros de ancho por 1.5 metros de largo) se determinó 
que su costo es de tres mil pesos ($3000). 
El costo total de realización y colocación de los dos carteles presupuestados  por parte de 
Imprenta y Cartelería Los Gorriones, alcanza la suma de ocho mil quinientos pesos ($8500).  
 
 




 Publicidad Siglo XXI. 
Esta fue la última empresa en brindar su presupuesto, y determinó: para un cartel con 
similares características que los anteriores (5 metros de ancho por 2,5 de largo), más el anexo de 
dos reflectores en los extremos, alcanza una suma de seis mil doscientos pesos ($6200). 
En el caso del segundo cartel, que tiene como medidas 3 metros de ancho por 1,5 de largo, 
más el anexo de un solo reflector; dos mil novecientas pesos ($2900), haciendo efectiva la compra 
del primero. 
El costo total de realización y colocación presupuestado por Publicidad Siglo XXI para los 
carteles de la empresa asciende a nueve mil cien pesos ($9100). Hay que tener en cuenta que ha 
sido la única empresa que además de la cartelería ofrece la iluminación para las mimas, precio 
contemplado en el presupuesto presentado. 
 PINTORES: 
Las propuestas recibidas y analizas por parte de pintores en conjunto con albañiles (ya que se 
deberán hacer pequeñas modificaciones en el frente de la propiedad a alquilar) fueron dos. Ambas 
personas llegan por recomendación o conocimiento de integrantes de la familia. El Gerente General 
en conjunto con el área comercial tomarán la decisión en base al los siguientes presupuestos:  
 Daniel F. e Hijos. 
 
El Sr Daniel visitó las instalaciones, en base a una reunión donde se planteó cuales eran las 
necesidades de la empresa, envió su presupuesto en conjunto con el albañil (hijo de Daniel): lo que 
concierne a pintar el frente de ambas propiedades y las instalaciones internas, siendo las  pinturas 
incluidas, se presupuestó tres mil doscientos pesos ($3200).  
Por parte de la refacción, enlucido y mejora del frente de la propiedad a alquilar se determinó 
que la suma fuese dos mil quinientos pesos ($2500) con materiales incluido.  
El costo total presupuestado por Daniel F. e Hijos fue de cinco mil setecientos pesos 
($5700), cumpliendo en un cien por ciento las necesidades y teniendo disponibilidad para que los 
trabajos no tarden más de 20 días. 
 
 




 Hernández S. 
 
En base a las necesidades plasmadas en una entrevista personal, el presupuesto obtenido fue: 
para pintar ambos frente más instalaciones internas, con materiales (pinturas) incluidas asciende a 
tres mil quinientos pesos ($3500). En cuanto a la parte de albañilería, que la realiza el cuñado del 
mismo, en base a las necesidades, se presupuestó con materiales incluidos la suma de dos mil 
doscientos pesos ($2200). 
El costo total presupuestado por Hernández S. fue de cinco mil setecientos pesos ($5700). 
 
 EMPRESAS METALÚRGICAS Y DE ELECTRICIDAD: 
Los presupuestos obtenidos en este apartado, corresponden a las instalaciones lumínicas y sus 
respectivas estructuras para mejor visibilidad de los carteles que se desean colocar en ambos frentes 
de Transporte Pelegrina S.R.L. Como de las empresas proveedoras de Cartelería, solo una brindó 
un presupuesto con luminarias; la empresa solicitó a personas conocidas por el entorno familiar, que 
brindan este tipo de servicio, el costo para tal colocación: 
 López J. 
 
El Sr López proyectó que para la magnitud de los carteles que la empresa desea colocar, 
deben ser cuatro (4) los reflectores necesarios. Cada uno de estos reflectores, con sus determinadas 
estructuras e instalación eléctrica colocada tiene un costo unitario de cuatrocientos cincuenta pesos 
($450). Es decir, que las luminarias colocadas y funcionando; cumpliendo su finalidad de mas 
visibilidad, tiene un costo total de un mil ochocientos pesos ($1800). 
 
 Electricidad Sarmiento. 
 
Este proveedor, visitó las instalaciones y cumpliendo las necesidades de la empresa, 
determinó que serían necesarios cinco (5) reflectores, tres (3) para el primer cartel y dos (2) para el 
segundo. El costo unitario, con mano de obra incluida y los reflectores colocados y funcionando 
arrojó un presupuesto con un costo total de dos mil quinientos pesos ($2500). 
 




Teniendo en cuenta cada uno de los presupuestos presentados por cada proveedor, el gerente 
general y el encargado del área comercial han decidido, basándose en características de calidad, 
precio, formas de pago, disponibilidad y tiempo de finalización; que quien hará la cartelería será 
Publicidad Avellaneda; las obras de albañilería y pintura Daniel F. e Hijos y por último, López J. 





De los presupuestos anteriores se desprende la siguiente elección: En caso de la realización y 
colocación de cartelería en la empresa, será el proveedor Publicidad Avellaneda, que fue quien 
ofreció el menor costo, como así también el que más se aproximó a las necesidades de la empresa. 
Otro de los puntos a favor de este proveedor es que posee disponibilidad para que los mismos estén 
en la fecha prevista por la empresa, cosa que los otros proveedores no aseguraron. 
En cuanto a lo concerniente de pinturería y albañilería para las reformas de los frentes de la 
empresa, se tomó la decisión que sea Daniel F. e hijos quien se encargue de dicho servicio. Si bien 
el costo es igual entre un proveedor y otro, se escogió éste ya que cuenta con buenas referencias por 
parte de allegados a la empresa. 
Si, a la colocación de estructuras metálicas y electricidad se hace referencia, Transporte 
Pelegrina S.R.L. decidió que el proveedor sea López J. La elección fue tomada en base a costos, 
referencias y por adaptarse a las verdaderas necesidades de la empresa. 
Cartel Número 1 Cartel Número 2
Publicidad Avellaneda 4.800,00$               2.500,00$                 7.300,00$   
Imprenta y Cartelería Los Gorriones 5.500,00$               3.000,00$                 8.500,00$   
Publicidad Siglo XXI 6.200,00$               2.900,00$                 9.100,00$   
Pinturería Albañilería
Daniel F. e Hijos 3.200,00$               2.500,00$                 5.700,00$   
Hernández S 3.500,00$               2.200,00$                 5.700,00$   
Metalúrgica y 
electricidad
López J. 1.800,00$               
Electridad Sarmiento 2.500,00$               




El costo total de implementar la estrategia de Cartelería, pintura, remodelación y luminarias a 
los frentes de Transporte Pelegrina S.R.L. asciende a un total de catorce mil ochocientos pesos 
($14.800). 
A continuación, se puede apreciar como quedarían las instalaciones con la cartelería ya 
colocadas. En el bosquejo numero 1, se puede observar el frente de la empresa por donde se accede 
a las oficinas administrativas como así también el depósito donde permanecerán las unidades a la 
espera de un servicio. 
- Bosquejo 1. 
 
 
En el bosquejo numero 2 se puede apreciar la Cartelería realizada en la propiedad que se alquilará 



































  PLOTTERS  EN  LAS  UNII DADES  Y  SEMII RREMOLQUES  DE  LA  
EMPRESA..   
 
Si bien, las unidades actuales ya cuentan con esta forma de promoción, la empresa ha 
decidido renovar los plotters de las diferentes unidades de la empresa, tanto unidades tractoras 
como semirremolque. El propósito fundamental que se persigue, es la presencia del logo de 
Transporte Pelegrina S.R.L. en las diferentes rutas que transita al momento de brindar un servicio. 
De esta forma logrará crear una imagen y mayor reconocimiento ante los clientes, actuales y 
potenciales; como así diferenciarse de aquellos considerados competidores directos en apartados 
anteriores. 
La empresa que se encargará de la impresión y colocación de los plotters en las distintas 
unidades será Publicidad Avellaneda, la misma empresa que se encargará de la Cartelería. Dicho 
trabajo fue atribuida a la misma, debido a que los plotters actuales de las unidades fue 
confeccionada por esta empresa. Publicidad Avellaneda otorgará descuentos, teniendo en cuenta 
que la empresa ya se ha convertido en un cliente fijo atribuyéndoles diversidad de trabajos. 
 
- Programación de la estrategia. 
 
1- El Representante Comercial plantea su idea ante el Gerente General de colocar 
plotters en las unidades y semirremolques de la empresa, persiguiendo como 
objetivo; más publicidad, mejor reconocimiento y lograr una buena imagen ante los 
clientes. 
2- El Gerente General reconoce que la propuesta es interesante y que tampoco está 
fuera de lo común, debido a que muchas empresas de transporte utilizan esa forma de 
promoción. 
3- Una vez que se consigue el visto bueno por parte de la gerencia general de 
Transporte Pelegrina S.R.L., el Representante Comercial se colocará en contacto con 
Publicidad Avellaneda pactando con fecha y hora de una entrevista personal en las 
instalaciones de la empresa. 
4- La empresa solicitará presupuesto para la colocación de plotters en las unidades y 
semirremolques de la firma. 




5- El representante tendrá 7 días para la elaboración del presupuesto y enviarlo a la 
empresa, detallando el costo de cada uno incluido la colocación del los mismos. Este 
importe llevará contemplado un descuento por ser un cliente leal de la empresa 
publicista. 
6- Es de fundamental importancia que quede explícito que la colocación de los plotters 
debe ser a fines del mes de Mayo de 2014; teniendo en cuenta que las estrategias 
están planificadas para Junio de ese año. 
 
- Costos de la estrategia. 
 
El presupuesto enviado por Publicidad Avellaneda y sometido al análisis es: 
 
 
La empresa decidió colocar un plotter en la parte frontal de cada unidad de 1.75 de largo, esto 
permitirá distinguir de frente solo el nombre de la empresa; el valor del mismo será de ciento 
setenta y cinco pesos ($175) por unidad. Es decir, que el total por las cinco unidades de la empresa 
es de ochocientos setenta y cinco pesos ($875). En las laterales de las unidades tractoras se 
colocaran plotters de 1 metro de largo, allí se colocará teléfonos y pagina web de la empresa. El 
valor de cada plotter es de ciento treinta y cinco pesos ($135). Teniendo en cuenta que cada unidad 
demandará dos plotters será el costo de un mil trescientos cincuenta ($1350). El costo total de 
colocarle los plotters a las cinco unidades tractoras pertenecientes a la flota será de dos mil 






1,5 metros 155,00$                                        
1,75 metros 175,00$                                        
2 metros 195,00$                                        
Laterales
0,75 metros 100,00$                                        
1 metro 135,00$                                        
1,25 metros 155,00$                                        









Cada semirremolque tendrá 3 plotters; dos serán utilizados en los laterales y uno en la parte 
trasera del mismo. La medida para los laterales se ha decido que sea de 3 metros, con un precio 
unitario de cuatrocientos veinticinco pesos ($425). El costo de los plotters laterales para todas las 
unidades asciende a un total de cuatro mil doscientos cincuenta ($4250). En cuanto a los plotters 
de la parte trasera de las unidades, se eligió que sea de 1.75 metros. Su valor será de ciento noventa 
y cinco ($195) por unidad. El costo para los plotters trasero será de novecientos setenta y cinco 
($975). El costo total de plotters en los semirremolques de la empresa asciende a cinco mil 
doscientos veinticinco ($5225). 
 
En resumen, el costo total de realización y colocación de plotters tanto en las unidades como 











2 metros 320,00$                                        
2,5 metro 375,00$                                        
3 metros 425,00$                                        
Parte Trasera
1,5 metros 175,00$                                        
1,75 metros 195,00$                                        
2 metros 205,00$                                        




  CARPAS  CON  LA  II MPRESII ÓN  DEL  LOGO  DE  LA  EMPRESA..   
Transporte Pelegrina S.R.L. considera que otra forma de darse a conocer o de publicidad para 
la empresa, como lo ha hecho hasta el momento, es a través de las carpas que los semirremolques 
usan cuando brindan un servicio.  
Como se ha mencionado en apartados anteriores, el proveedor de carpas es “Carpas y 
Leoneras El Cordobés”. El mismo es quien se encarga del arreglo cuando las carpas sufren algún 
tipo de percance. Además de brindar un servicio de arreglo y/o costura, brinda la posibilidad de 
adquirir carpas nuevas con la impresión de la imagen de la empresa. De este modo, se podrá 
apreciar en todas las carpas el logo de Transporte Pelegrina S.R.L., que permitirá una mejor 
identificación ante clientes y competidores. 
- Programación de la estrategia. 
 
1- El Gerente General evalúa junto con el representante del Área Comercial la 
posibilidad de adquisición de nuevas carpas para los semirremolques de la firma. 
Teniendo en cuenta la estrategia a encarar, ven la posibilidad de incorporar estás con 
la imagen que caracterizará al transporte desde el mes de Junio en adelante. 
2- El Área Comercial se colocará en contacto con el proveedor de carpas, Carpas y 
Leoneras El Cordobés, con el objetivo fundamental de pautar una entrevista 
personal. 
3- Una vez en la entrevista personal, el representante de Transporte Pelegrina S.R.L. le 
solicitará un presupuesto para las cinco carpas a confeccionar con el logo que la 
empresa comenzará a utilizar a partir de Junio de 2014. 
4- El representante de la empresa proveedora tendrá el presupuesto en un lapso no 
superior a 7 días. En ese presupuesto, el representante, otorgará un descuento por 
compra en cantidad, teniendo en cuenta que las mismas representan un importante 
valor. 
5- Una vez recibido el presupuesto, el representante comercial de la empresa de 
transporte, debe dejar en claro que las mismas deben estar confeccionadas y 
finalizadas para el mes de Mayo y/o principios de Junio de 2014. 
 




- Costo de la estrategia. 
 
El presupuesto enviado y confeccionado por Carpas y Leoneras El Cordobés fue: 
 
 
En base a lo presupuestado por el proveedor; la empresa ha decido la compra de cinco carpas 
cuyas medidas serán de 18 metros de largo por 5.5 metros de ancho. Se considera que esta es la 
medida más propicia para los servicios que Transporte Pelegrina S.R.L. brinda. Además teniendo 
en cuenta los caños estructurales y la medida de los mismos, como así también el largo del 
semirremolque.  
El costo de las carpas será de treinta y un mil doscientos cincuenta pesos ($31.250). El pago 
de las mismas será: dos de contado al momento de retirarlas del proveedor ($12.500), y el resto en 







Carpas para Semirremolques con 
impresión 
Medidas
18 de Largo por 5 de Ancho 6.000,00$                                     
18 de Largo por 5,5 Ancho 6.250,00$                                     
19 de Largo por  5 de Ancho 6.600,00$                                     
19 de Largo por 5,5 de Ancho 6.850,00$                                     
20 de Largo por 5 de Ancho 7.350,00$                                     
20 de Largo por 5,5 de Ancho 7.500,00$                                     




  PÁGII NA  WEB  Y  REDES  SOCII ALES..   
 
En la actualidad, todas las empresas, ya sean grandes, medianas o PyMEs tienen presencia en 
la red. El alcance que presenta la misma, es una de las características, por la cual las empresas 
deciden destinar recursos a la creación, mantenimiento e interacción permanente con los interesados 
por internet. 
Ante los contextos actuales, en donde todo se ve reducido y se hace por medio de la 
informática; Transporte Pelegrina S.R.L. ya no puede estar ajeno a dicha situación; es por eso que 
el responsable del Área Comercial le ha propuesto a su Gerente General que la empresa comience a 
tener presencia en internet, ya sea por dos caminos; por un lado la creación de una Página Web y 
por otro lado, la presencia en las Redes Sociales de mayor uso y reconocimiento, Facebook y 
Twitter. 
- Procedimiento de Publicidad en Página Web.  
 
1- El Área Comercial de la empresa, procederá al pedido de un presupuesto por   
parte de dos diseñadores gráficos especializado en páginas webs. 
2- Ellos recomiendan contratar un fotógrafo para la captura de imágenes de la 
empresa y poder subirlas a la página que se creará. Como en anteriores 
estrategias de marketing ya se contrató un fotógrafo, las imágenes serán las 
mismas que se utilizarán en la confección de las carpetas y videos 
institucionales. 
3- Luego del diálogo en la entrevista personal, ambos representantes, tanto de 
la empresa como Diseñadores Gráficos, se llegó a la conclusión que la 
página web deberá contener:  
a. Página de inicio: diagramación de contenido. 
b. Reseña histórica: comienzo, fundador y trayectoria. 
c. Institucional: organigrama de la empresa, los distintos departamentos y los 
responsable, teléfonos, dirección de e-mail, ubicación geográfica. 
d. Servicios: descripción del servicio que brinda la empresa y sus principales 
destinos. 




e. Galería de Fotos. Allí se apreciará las unidades, instalaciones y personal. 
f. Por recomendación consensuada de los Diseñadores Gráficos, existirá una 
sección denominada “contacto directo”, donde el responsable de dicha 
interacción será Pelegrina Franco, encargado del Área Comercial de 
Transporte Pelegrina S.R.L. 
 
- Programación de la estrategia: 
 
1- En el mes de Abril del 2014 el encargado del Área Comercial tomará 
contacto con dos Diseñadores Gráficos, Pineda Pablo y Torres José Luis, 
para presupuestar el servicio solicitado de creación de una página web. 
2- Una vez recibido dichos presupuestos, el Área Comercial con aprobación 
del Gerente General de la empresa, decide la contratación de uno de los  
Diseñadores de Páginas webs. Debe considerarse que la página debe estar 
lista en Junio de 2014, fecha a la cual se están direccionando todas las 
estrategias que decidirá emprender la empresa. 
3- El representante del Área Comercial por medio de una reunión confirma la 
realización del servicio por parte del Diseñador Gráfico elegido. El mismo, 
solicita al representante la empresa el material necesario para tal trabajo; 
fotografías e información relevante para plasmarlas en el sitio web. 
 
- Costos de la estrategia: 
 
El costo del proyecto de constitución de una página web asciende, en base a lo presupuestado 
por los Diseñadores Gráficos, a un total de cinco mil pesos ($5000) y cuatro mil ochocientos 
($4800) respectivamente; dichos valores no incluyen el cargo mensual de mantenimiento. 
El presupuesto que hacen llegar los Diseñadores Gráficos al representante comercial de la 
empresa, consiste en: 
1. Diseño y desarrollo de la página web solicitada. 
2. Descripción del servicio que brinda la empresa y principales destinos. 
3. Imágenes que representen a la empresa de transporte. 




4. Vinculo que permita la interacción directa cliente-empresa. 
Algunos costos a tener en cuenta respecto a la creación y mantenimiento de la página web de 
la empresa:  
 
En base a lo presupuestado por ambos Diseñadores Gráficos; la empresa ha decidido la 
contratación de Torres José Luis. Si bien la decisión se tomó en base a costos, la presentación de 
trabajos anteriores hizo que el Gerente General junto con el representante del Área Comercial 
decidiera aceptar la prestación de su servicio. 
Características del proyecto: 
 El tiempo estimado de entrega será de un mes después de la aprobación del diseño 
presentado a la empresa. Es necesario que el visto bueno por parte de la misma 
sea entre Abril o Mayo de 2014. 
 El Diseñador Gráfico presentará al menos cuatro (4) bosquejos para que la 
empresa pueda decidir entre el diseño más representativo con la imagen que se 
quiere adoptar.  
 La forma de pago para el Diseñador Gráfico será, según lo acordado,  50 % al 
comenzar (luego de la aprobación del diseño por parte del representante 
Comercial y el Gerente General), y el otro 50 % una vez que el sitio ya se 
encuentre funcionando y en la red. 
A continuación se presenta el diseño elegido por parte de Transporte Pelegrina S.R.L., y las 
diferentes partes que forman parte de la página web de la empresa: 
 
Pineda Pablo Torres José Luis
Diseño y Desarrollo del sitio 5.000,00$             4.800,00$             
Digitalizacion y mejora de las imágenes 200,00$                220,00$                
Programación en lenguaje PHP
Generación de un formulario de contacto 250,00$                200,00$                
Mantenimiento del sitio mensual 400,00$                400,00$                
5.850,00$             5.620,00$             




1)- PÁGINA DE INICIO. 
 
2)- PÁGINAS PRINCIPALES. 
 


















- Costo de la estrategia: 
En base a lo presupuestado y la estrategia que empezará a implementar Transporte Pelegrina 
S.R.L. a partir de Junio de 2014, se ha decidido la contratación de un Diseñador Gráfico para el 
diseño y desarrollo de la página web de la empresa. El costo total de implementar esta estrategia 
asciende a diez mil veinte pesos ($10.020). Este valor contempla, lo presupuestado por el Diseñador 
Gráfico ($4800); Digitalización y mejor de las imágenes ($220); Generación de un formulario de 
contacto ($200) y un año de mantenimiento del sitio ($4800). Para el próximo ejercicio, solo se 








- Procedimiento de Publicidad en Redes Sociales.  
 
Además de la presencia en la web, la empresa ha decidido volcarse también en las redes 
sociales de mayor reconocimiento. Teniendo en cuenta, que estás son un medio importantísimo para 
la comunicación e interacción de la empresa con las personas. El representante comercial será el 
encargado de llevar dicha tarea adelante. 
  
Transporte Pelegrina S.R.L. se hará presente en dos redes sociales con propuestas diferentes: 




 Facebook Page. 
 Las Facebook Page o Páginas de Facebook son herramientas que deben ser utilizadas para 
promocionar la marca corporativa y así generar mayor exposición de la empresa en la red. Como es 
una red social que es consultada a diario por millones de personas, se convierte en una fuente 
imprescindible para captar futuros clientes para el negocio. 
Las Fan Pages tienen como finalidad lograr 2 cosas importantísimas: 
 Establecer relaciones a largo plazo con los usuarios. 
 Crear una comunidad interactiva entre los propios usuarios donde todos pueda 
participar, aportar, consultar y compartir contenido de interés para las partes. 
- Características: 
- Son páginas públicas. A diferencia de los perfiles personales, las Fan Pages pueden ser de 
acceso público. Es decir, no necesariamente tienes que ser “amigo” de la persona ni tener  una 
cuenta en Facebook para acceder a ellas. 
 
Facebook Page  
 
Twitter 




- Indexa en buscadores. Esto significa que las páginas de Facebook aparecen en los 
resultados de búsqueda de Google y otros buscadores, lo que mejora la presencia de tu empresa en 
Internet. 
- Contenido Interactivo. Te permite escribir contenido exclusivo y relevante para la gente 
que “le gusta” la página. Los lectores seguirán volviendo a la página de la empresa con más 
probabilidades de convertirse en clientes. Además con la posibilidad de interactuar entre ellos y que 
comenten experiencias. 
- Integración con tu página web. Una manera de promocionar la Fan Page es incluyendo 
una insignia en el sitio web de la empresa, dándoles la posibilidad de ingresar a la página en 
Facebook. 
 Las páginas de Facebook son un importante canal de comunicación, son útiles porque se 
puede incluir todo lo relacionado a la empresa: 
o Descripción. 
o Sitio web e información de contacto. 
o Videos. 
























- Costo de la estrategia. 
 
 El costo de utilizar esta red social como forma de comunicación y de promoción por parte de 
la empresa es cero. Será el representante comercial de Transporte Pelegrina S.R.L. el encargado del 
manejo de la “Facebook page”. 
 Twitter. 
Es una red social de importante envergadura en la Argentina. Su uso es tal vez un poco 
diferente a Facebook. Esta última permite compartir álbumes de fotos, interactuar vía chat con los 
participantes de la página. Twitter en este sentido es más restringido, solo permite subir fotos 
individuales y hacer comentarios en 140 caracteres. Pero ninguna de las dos deja de ser atractivas 
para hacer conocer la empresa y comunicar el servicio que brinda.  
Todas las empresas; grandes, medianas y PyMEs de todo el mundo utilizan Twitter para 
interactuar con sus clientes, ya sean los actuales o potenciales. Es una forma fácil de compartir, 




promocionar e impulsar la comunicación boca a boca sobre la empresa. Es el objetivo, difundir 
mensajes en forma rápida, ágil, divertida e interactiva para hacer crecer el negocio de la 
organización. 
A continuación se podrá observar la página principal de Twitter, donde Transporte Pelegrina 
S.R.L. tendrá presencia a partir de Abril de 2014. 
 
- Costo de la estrategia. 
El costo de utilizar esta red social como forma de comunicación y de promoción por parte de 
la empresa es cero. Será el representante comercial de Transporte Pelegrina S.R.L. el encargado del 












  PÁGII NAS  AMARII LLAS..   
 
La empresa actualmente no cuenta con una publicación en la guía de teléfonos de “Telefónica 
de Argentina”. Viendo que muchas empresas del mercado local se encuentran allí, ha decidido 
también colocar un aviso en la sección de “Transportes”, haciendo conocer a la empresa, formas de 
comunicación y el servicio que brinda.  
Teniendo en cuenta el alcance de la guía de “Telefónica de Argentina”, se concluye que es un 
importante medio de comunicación y una forma más para dar a conocer a la empresa, Transporte 
Pelegrina S.R.L. Anualmente, esta guía llega a cada uno de los hogares de la provincia de Mendoza. 
 
- Procedimiento de Publicidad en “Páginas Amarillas” 
 
1- En el último trimestre de cada año, representantes de “Telefónica de Argentina” visitan 
a las empresas que ya poseen contrato con ella, con la finalidad de renovar los mismos. 
En el caso de Transporte Pelegrina S.R.L. se llamó a la central administrativa con el 
objetivo que un representante de la empresa visitara las instalaciones del transporte. Se 
pactará una entrevista personal con el objetivo de salvar dudas, y pedir cotizaciones. 
2- Ya en la entrevista personal, el encargado del área comercial de la empresa procederá a 
pedir cotización al representante de “Telefónica de Argentina”, teniendo en cuenta el 
tamaño de la publicación, color, ubicación entre otros aspectos de diseño. 
3- En dicha visita y de acuerdo al costo de cada publicación, teniendo en cuenta las 
características anteriormente mencionadas, se seleccionará la más conveniente para la 
empresa. 
 
 Programación de la estrategia: 
 
1. Se recibe el llamado del representante (vendedor) de “Telefónica de Argentina”, con el 
cual se acuerda el día y hora de la entrevista personal con el encargado del área 
comercial y el gerente general de Transporte Pelegrina S.R.L.  
2. El día de la entrevista personal pactada, el vendedor ofrece los distintos tipos de 
publicación en cuanto a ciertas características; tamaño, color, ubicación y costo de cada 




una. El Gerente General, de común acuerdo con el Responsable de Área Comercial, 
tomarán la decisión más óptima firmando el contrato de publicación. 
3. En el mes de Junio del año próximo, comienza la facturación mensual de dicha 
publicación. La misma se encuentra incluida en la factura de servicio telefónico que 
recibe la empresa mes a mes en el domicilio comercial. 
4. En los meses de Abril- Mayo- Junio se empiezan a repartir las guías teléfono, donde 
aparecerá la publicación realizada por Transporte Pelegrina S.R.L. en la sección de 
“Transportes”. 
 




El Gerente General de común acuerdo con el Representante del Área Comercial decidirá por 
la segunda opción. De este modo el costo mensual será de setecientos pesos ($700). El costo anual 
asciende a ocho mil cuatrocientos ($8400). 
El anuncio publicitario en las páginas amarillas de “Telefónica de Argentina” será como el 
que se adjunta a continuación, buscando un mayor reconocimiento por parte de los clientes actuales 
o potenciales, en el mercado local de transporte. 
 





Aviso 1 6 cm x 4 cm 600,00$                    
Aviso 2 9 cm x 5 cm 700,00$                    
Aviso 3 12 cm x 6 cm 900,00$                    
Aviso 4 18 cm x 13 cm 2.200,00$                 
Aviso 5 18 cm x 26 cm 4.500,00$                 
 
Transporte Nacional de Cargas Generales. 
 
Patricias Mendocinas 1606 – Guaymallén - Mendoza. 
Teléfonos: 0261-431XXXX        Nextel: 640*15XX 
www.transportepelegrinasrl.com.ar 
 




  MERCHANDII SII NG  PARA  CLII ENTES  ACTUALES  Y  POTENCII ALES..   
 
La empresa también considera aplicar una estrategia de Merchandising para los clientes que 
hoy poseen relación con la firma, y para la búsqueda de nuevos clientes.  
El objetivo principal que se persigue con esta estrategia es igual a las anteriores, es que el 
transporte empiece a ser reconocido en el mercado local; como así también aportar aún más para 
crear una buena imagen en la mente de los principales clientes, situación por la cual, llevará a elegir 
a Transporte Pelegrina S.R.L. ante los competidores directos de la misma. 
 
 Procedimiento de Merchandising. 
 
1- El Representante Comercial de la empresa le comunica la idea de aplicar estrategias 
de Merchandising al Gerente General. Este último, analiza la propuesta y le otorga el 
visto bueno, habilitándolo de este modo a solicitar presupuestos a empresas que se 
dediquen a brindar solución a tal necesidad. 
2- El representante comercial se coloca en contacto en el mes de Abril de 2014 con tres 
empresas que brindan este tipo de servicio, con el objetivo que las mismas envíen 
vendedores a las instalaciones de la empresa. 
3- Una vez que ambas partes ya se encuentran reunidas, Transporte Pelegrina S.R.L. 
elaborará una lista de productos que consistirá en: quinientas (500) lapiceras, cien 
(100) tazas de cerámica y  cien (100) almanaques rotativos; todos estos productos 
con el logo de la empresa, número de teléfono y página web. 
4- El vendedor representante de las empresas de Merchandising tomara nota de lo 
solicitado por parte del transporte y se obligará a realizar un presupuesto. El tiempo 
de confección del mismo no podrá superar los 10 días. 
5- Presentado los tres presupuestos, el Representante Comercial junto con el Gerente 
General tomarán la decisión de quien será el proveedor. 
6- La empresa proveedora debe considerar que los productos solicitados deben estar 
listos en Mayo de 2014; siendo que en Junio del mismo año se pretende ya imponer 
las estrategias de la empresa. 
 
 




 Costo de la estrategia. 
 




La empresa ha decidido que el proveedor del Merchandising de Transporte Pelegrina S.R.L. 
sea la Empresa Y. Está supo adaptarse a las necesidades de la empresa. Presentó bosquejos y 
muestras que fueron bien vistos tanto por el Gerente General como también por el representante 
comercial. El costo total de adoptar este tipo de estrategia asciende a dos mil setecientos pesos 


















Lapiceras Tazas Almanaques Totales
Empresa X 1.000,00$                                    650,00$                           900,00$            2.550,00$         
Empresa Y 1.150,00$                                    800,00$                           750,00$            2.700,00$         
Empresa Z 975,00$                                       800,00$                           1.000,00$         2.775,00$         




  UNII FORME  PARA  EL  PERSONAL..   
 
Otra de las formas que ha encontrado la empresa de generar una buena imagen en la mente de 
los clientes y promocionar a Transporte Pelegrina S.R.L., es el uso de uniformes. Si bien, hoy en 
día los choferes utilizan uniformes proveídos por la firma; es el objetivo hacerlo extensivo a la parte 
administrativa como así también que los mismos traigan incluido el logo de la empresa. 
El Gerente General considera que el uso de uniformes ayudará a tener una mejor apreciación 
de la empresa por parte de los clientes. Él mismo le atribuyó al representante del Área Comercial la 
tarea de solicitar presupuestos a empresas que se dediquen a la realización y confección de 
uniformes. 
El Área Comercial se colocará en contacto con dos empresas de las cuales se ha recibido 
buenas referencias. A estas se les solicitará que en base al pedido de la empresa de transporte 
elaboren un presupuesto. 
 
 Programación de la estrategia. 
 
1- El Gerente General le comunicará la iniciativa al Área Comercial. Este último 
será el encargado de direccionar los esfuerzos para llevar esta iniciativa adelante. 
2- El Representante Comercial de la empresa solicitará una entrevista personal a las 
dos empresas que brindan este servicio. 
3- Las empresas que realizan uniforme tendrán un periodo máximo de 10 días para 
realizar las propuestas, mostrar el material y los precios de cada prenda. 
4- Una vez recibida ambas propuestas, la Gerencia General y el encargado del Área 
Comercial tomarán la decisión más adecuada. 
5- Se le comunicará a la empresa proveedora de uniformes la decisión de la 
empresa dejando en claro dos instancias: por un lado, la realización de los 
uniformes, la presentación y aprobación por parte de Transporte Pelegrina 
S.R.L. Una vez aprobado los mismos, se realizaran el resto. 




6- La empresa que realiza los uniformes tendrá como tiempo máximo para la 
finalización de su servicio Junio del 2014; mes en que la empresa ha decidió 
implementar todos las estrategias de promoción. 
7- El pago será: el cincuenta por ciento a la contratación del servicio de la empresa 
de uniformes y el otro cincuenta, cuando Transporte Pelegrina S.R.L. reciba 
toda la mercadería. 
 




En base a los precios enviados por cada empresa proveedora de uniformes, Transporte 
Pelegrina S.R.L. ha decidió escoger la segunda empresa, Máximum S.A. Si bien el costo será más 
elevado, la decisión fue en base a la calidad y el diseño que la empresa mostró en la instancia de 
presentación de muestras. 
El costo de confección de los uniformes será de siete mil ciento setenta pesos ($7170). Este 
valor incluye dos uniformes por cada persona, tanto choferes como administrativos y una campera 





Precio Unitario Cantidad Total Precio Unitario Cantidad Total 
Remera Choferes 115 10 1150 125 10 1250
Remera Administración 125 8 1000 135 8 1080
Pantalon Choferes 150 10 1500 175 10 1750
Pantalon Administrativos 135 8 1080 125 8 1000
Camperas Choferes 275 5 1375 250 5 1250
Camperas Administración. 200 4 800 210 4 840
TOTALES 6905 7170
EMPRESA EL CALDEN S.A. EMPRESA MAXIMUN S.A.
Uniformes 




A modo de conclusión, respecto a este análisis desglosado de los costos y de las diferentes 
estrategias de Marketing de Transporte Pelegrina S.R.L.; se dejará constancia de cuánto significa 
para la empresa encarar las mismas.  
Se debe considerar, que estas estrategias de promoción era una materia pendiente desde los 
orígenes del transporte. El Gerente General, junto con el representante Comercial, no consideran 
que esto es un gasto, más bien lo consideran un inversión que traerá beneficios en el mediano y 
largo plazo. 
A continuación se podrá observar el costo total de cada una de las estrategias de marketing y 




Fuente: Confección propia en base a datos de Transporte Pelegrina S.R.L. 
Estrategías de Marketing Costo Participación 
Venta Directa
Carpeta y Video Institucional $ 1.725,00 2,07                    
Publicidad Masiva
Carteleria Gráfica $ 14.800,00 17,72                  
Plotters en las Unidades y 
Semirremolques $ 7.450,00 8,92                    
Carpas para Semirremolques $ 31.250,00 37,42                  
Página Web y Redes Sociales $ 10.020,00 12,00                  
Páginas Amarillas $ 8.400,00 10,06                  
Merchandasing $ 2.700,00 3,23                    
Uniformes $ 7.170,00 8,59                    
TOTAL $ 83.515,00 100,00                






Fuente: Confección propia en base a datos de Transporte Pelegrina S.R.L. 
DIAGRAMA DE GANTT 
 Se presenta el siguiente diagrama para la planificación de cada una de las estrategias que 
adoptará Transporte Pelegrina S.R.L. para el ejercicio 2014. 
 

























3)- Plotters en la unidades y semirremolques
4)- Carpas con impresiones de la empresa
5)- Página Web y Redes Sociales
6)- Páginas Amarillas
7)- Merchandising de la empresa
8)- Uniforme Personal
Año 2014




ANÁLII SII S  FII NANCII ERO..   
Una vez desarrolladas cada una de las propuestas del presente proyecto, surge la necesidad de 
realizar los análisis pertinentes para poder observar cuales serían los cambios que la empresa 
debería afrontar; como así también si las propuestas explicadas y analizadas anteriormente son 
viables y convenientes o no. 
Como se ha mencionado en anteriores apartados, la empresa cuenta en la actualidad con una 
flota de tres unidades. En el primer objetivo proyecto se consideró la posibilidad de incorporación 
de dos nuevas unidades. Una, mediante la adquisición de contado debido a la venta de terrenos en el 
Departamento de Tupungato; la segunda, será adquirida gracias a los planes de leasing que existen 
en la actualidad en el mercado automotor. 
Además de las incorporaciones en unidades, la empresa ha decidido encarar una fuerte 
inversión en estrategias de marketing, con la finalidad de mejorar la posición y reconocimiento del 
transporte en el mercado regional y nacional; persiguiendo como principales objetivos aumentar la 
participación actual del mercado, como así también consolidarse en el rubro de transporte de cargas 
terrestres en Argentina. El reconocimiento y lograr una buena imagen de Transporte Pelegrina 














Teniendo en cuenta lo antes expuesto es necesario considerar: 
 La estructura de Costos Fijos sufrirá modificación alguna. A través del siguiente cuadro se 
podrá apreciar: los costos fijos de la estructura actual y los de la flota incrementada; es decir, 




 Los Costos Variables también sufrirán modificación alguna dependiendo del nivel de 
actividad que la empresa y el mercado permitan tener. En el siguiente cuadro se podrá 
apreciar el costo de la estructura actual de flota y también el costo que significaría las 
nuevas unidades. 
 
Mensual Anual Mensual Anual
Sueldos Fijos $ 61.500,00 $ 738.000,00 $ 25.000,00 $ 300.000,00
Seguros $ 6.600,00 $ 79.200,00 $ 4.400,00 $ 52.800,00
Control Satelital $ 900,00 $ 10.800,00 $ 600,00 $ 7.200,00
Gastos de Oficinas $ 600,00 $ 7.200,00 $ 0,00 $ 0,00
Comunicaciones $ 1.140,00 $ 13.680,00 $ 380,00 $ 4.560,00
Servicios $ 750,00 $ 9.000,00 $ 0,00 $ 0,00
Mantenimiento de las Instalaciones $ 500,00 $ 6.000,00 $ 0,00 $ 0,00
Revisiones Técnicas $ 180,00 $ 2.160,00 $ 120,00 $ 1.440,00
Gastos de Vigilancia $ 800,00 $ 9.600,00 $ 0,00 $ 0,00
Impuesto Automotor $ 500,00 $ 6.000,00 $ 333,33 $ 4.000,00
Impuesto Inmobiliario $ 100,00 $ 1.200,00 $ 0,00 $ 0,00
Alquiler $ 0,00 $ 0,00 $ 2.000,00 $ 24.000,00
TOTALES $ 73.570,00 $ 882.840,00 $ 32.833,33 $ 394.000,00
COSTOS FIJOS 
FLOTA ACTUAL UNIDADES NUEVAS
Mensual Anual Mensual Anual
Sueldos Variables $ 4.612,50 $ 55.350,00 $ 3.075,00 $ 36.900,00
Combustible $ 64.000,00 $ 768.000,00 $ 44.800,00 $ 537.600,00
Respuestos $ 1.650,00 $ 19.800,00 $ 1.100,00 $ 13.200,00
Neumáticos $ 12.075,00 $ 144.900,00 $ 8.050,00 $ 96.600,00
Reparación y Mantenimiento de las unidades $ 1.600,00 $ 19.200,00 $ 1.066,67 $ 12.800,00
Lubricantes $ 2.800,00 $ 33.600,00 $ 1.866,67 $ 22.400,00
Limpieza de las unidades $ 1.000,00 $ 12.000,00 $ 666,67 $ 8.000,00
Peajes $ 6.600,00 $ 79.200,00 $ 4.400,00 $ 52.800,00
TOTALES $ 94.337,50 $ 1.132.050,00 $ 65.025,00 $ 780.300,00
COSTOS VARIABLES
FLOTA ACTUAL UNIDADES NUEVAS





En conclusión, Transporte Pelegrina S.R.L. deberá asumir los nuevos costos que implica la 
actividad respecto a las unidades nuevas adquiridas. Pasará de un Costo Fijo de $882.840 a 
$1.276.840; es decir que los mismos se han incrementado en $394.000. 
 
 
Al igual que los costos fijos, también habrá repercusión en los Costos Variables con la 
incorporación de las nuevas unidades. Los costos variables actuales son de $1.132.050 y pasará a 
tener $1.912.350; es decir los mismos han tenido un incremento en $780.300. 
 
 
Así como los Costos Fijos y Variables tuvieron sus respectivas modificaciones, también habrá 
cambios en el Costo Total de Transporte Pelegrina S.R.L. Si se parte de la estructura actual, los 
Costos Totales ascienden a la suma de $2.014.890; con las incorporaciones pasará a $3.189.190. El 




Costo Fijo Flota Actual Anual $ 882.840,00
Costo Fijo Flota Incrementada Anual $ 394.000,00
TOTAL COSTO FIJO CON FLOTA INCREMENTADA $ 1.276.840,00
Costo Variable Flota Actual Anual $ 1.132.050,00
Costo Variable Flota Incrementada Anual $ 780.300,00
TOTAL COSTO VARIABLE CON FLOTA INCREMENTADA $ 1.912.350,00
Costo  Total Flota Actual Anual $ 2.014.890,00
Costo Total Flota Incrementada Anual $ 1.174.300,00
COSTO TOTAL CON FLOTA INCREMENTADA $ 3.189.190,00




Considerando los cuadros anteriormente analizados y explicados, es necesario volcar la 
información en un Flujo de Fondos Diferencial. Aquí se tendrá en cuenta: 
- Inversiones: tanto en las unidades nuevas (contado y leasing) como las 
estrategias de Marketing implementadas. 
- Ingresos: proveniente de las prestaciones de servicio que darán las dos 
nuevas unidades pertenecientes a la flota. Los mismos fueron calculados partiendo de 
siete (7) prestaciones a un precio promedio de $21.500.  
Es necesario considerar que debido a las estrategias de Marketing como las 
condiciones favorables del mercado se le ha otorgado a las prestaciones de servicios 
un incremento del 15% anual. 
 En el último periodo (año 5) se obtiene como ingreso adicional el valor 
residual de las unidades adquiridas en el año 0. 
-  Costos: Los costos tanto fijos como variables surgen de los cuadros 
anteriores. A estos últimos (costos variables) se les ha otorgado un crecimiento del 
15% anual debido al incremento de la actividad en los años bajo estudio. 
 
 
INVERSIÓN AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Inversión en nuevas unidades Contado $ -864.500,00
Inversión en nuevas unidades Leasing $ -208.399,20 $ -208.399,20 $ -133.679,76
Inversión en estrategias de Marketing $ -83.515,00
INGRESOS
Prestaciones de Servicio $ 1.806.000,00 $ 2.076.900,00 $ 2.388.435,00 $ 2.746.700,25 $ 3.158.705,29
Recupero Valor Residual de las  Unidades $ 900.000,00
EGRESOS
Costos Variables $ -780.300,00 $ -897.345,00 $ -1.031.946,75 $ -1.186.738,76 $ -1.364.749,58
Costos Fijos $ -394.000,00 $ -394.000,00 $ -394.000,00 $ -394.000,00 $ -394.000,00
Amortizaciones $ -86.000,00 $ -86.000,00 $ -86.000,00 $ -86.000,00 $ -86.000,00
Total Egresos $ -1.260.300,00 $ -1.377.345,00 $ -1.511.946,75 $ -1.666.738,76 $ -1.844.749,58
Utilidad antes Impuesto a las Ganancias $ 337.300,80 $ 491.155,80 $ 742.808,49 $ 1.079.961,49 $ 2.213.955,71
Impuesto a las Ganancias $ 111.309,26 $ 162.081,41 $ 245.126,80 $ 356.387,29 $ 730.605,38
FLUJO NETO DE FONDOS $ -948.015,00 $ 225.991,54 $ 329.074,39 $ 497.681,69 $ 723.574,20 $ 1.483.350,33




VALOR  ACTUAL  NETO  (( V.. A.. N.. ))   
  
Considerando el Flujos de Fondos Diferencial en los diferentes periodos bajo análisis del 
proyecto y con una tasa de mercado del 25%, se concluye en un Valor Actual Neto (V.A.N.) de 
Transporte Pelegrina S.R.L. es POSITIVO (Superior a cero). Esto quiere decir que: el cambio de 
política de la empresa y las estrategias plasmadas en los objetivo número uno (adquisición de 
nuevas unidades) y dos (implementación estrategias de marketing) producen efectos positivos para 
la misma. 
El Valor Actual Neto obtenido, asciende a la suma de Trescientos ochenta y cuatro mil 




TASA  II NTERNA  DE  RETORNO  (( T.. II .. R.. ))   
 
Si se hace referencia a la Tasa Interna de Retorno (T.I.R.) del proyecto, aquella tasa que hace 
que el VAN sea igual cero; es decir la máxima tasa dispuesta a pagar por Transporte Pelegrina 
S.R.L. Si la misma es superior a la tasa de mercado, será conveniente y factible para la empresa.  
La T.I.R. obtenida en el presente proyecto es POSITIVA Y SUPERIOR a la del mercado, es 
conveniente invertir y llevar el proyecto adelante, teniendo en cuenta los objetivos plasmados por la 
empresa en apartados anteriores. 
La Tasa Interna de Retorno del proyecto presentado por Transporte Pelegrina S.R.L. es del 













CAPII TULO  V  
CONCLUSII ÓN..   
El objetivo de la presente tesis de grado fue la formulación de mejoras en una empresa de 
transporte de cargas generales que opera dentro de los límites nacionales, Transporte Pelegrina 
S.R.L. La prestación de la misma consiste en brindar servicios de fletes a empresas grandes y 
reconocidas del mercado de Mendoza. Es decir, Transporte Pelegrina S.R.L. constituye un nexo 
entre la empresa de transporte y el cliente final del servicio.  
Estas mejoras tiene dos ejes principales; por un lado, la inversión en adquisición de nuevas 
unidades para la empresa. Por otro lado, estrategias de marketing encaminadas a mejorar la posición 
y reconocimiento del transporte en el mercado regional y nacional. Cada una de estas propuestas 
está destinada a lograr un mejoramiento comercial de la empresa permitiendo optimizar el uso del 
capital y de los recursos. 
Para todo lo antes mencionado se realizó un estudio profundo de todas las áreas de la 
empresa, Transporte Pelegrina S.R.L.; de sus integrantes, funciones y los procesos llevados 
adelantes. 
De esta manera, al realizar un análisis profundo, se definió la Misión, Visión, Valores y los 
Objetivos de la empresa Transporte Pelegrina S.R.L. además se analizó su macroentorno en 
aspectos económicos, demográficos, tecnológicos, jurídicos, legales, geográficos; como así también 
su microentorno respecto a distribución de planta, tecnologías aplicadas, proceso de prestación de 
servicios, producto, promoción y finanzas, entre otros temas. 
A partir de cada uno de los datos que se obtuvieron y analizaron en el presente proyecto, 
permitiendo tener en cuenta los aspectos claves y más significativos. Entre ellos, la fortaleza que 
hoy tiene la empresa para contrarrestar las amenazas del medio y minimizar sus debilidades; pero 
así también saber cuáles son las oportunidades que en la actualidad tiene Transporte Pelegrina 
S.R.L.  
Estas estrategias como se mencionó anteriormente tienen como finalidad el mejoramiento de 
la posición, presencia y reconocimiento que en el presente tiene Transporte Pelegrina S.R.L en el 
rubro de transporte de cargas en la República Argentina. 




Cada una de las formas de marketing adoptadas tiene como principal finalidad mantener las 
relaciones con los clientes actuales y conseguir nuevos clientes como así también nuevas formas de 
llegar a los clientes finales del servicio. 
Teniendo en cuenta que el objetivo general plasmado y mencionado en anteriores apartados, 
“aumentar la cantidad y calidad de los servicios prestados”, es que se decidió: 
 Invertir en la renovación y en la adquisición de nuevas unidades. 
 Establecer estrategias de marketing destinadas a mejorar la posición y reconocimiento 
de la empresa en el mercado regional y nacional. 
 Aumento en las prestaciones de servicio mensuales ofrecidos por cada unidad que 
forma parte de la flota de la empresa. 
Los puntos anteriormente mencionados, trajeron aparejado grandes partidas y modificación en 
cuanto a la inversión llevada adelante mediante la adquisición de nuevas unidades, renovación y 
estrategias de marketing y promoción para el periodo 2014.  
Para concluir con este apartado, se pretende dejar expreso y claro que las fuertes inversiones 
realizadas en Junio de 2014 y evaluando a partir de la fecha por un periodo de 5 años hay un 
resultado positivo sobre las mismas. Estas partidas de inversión y teniendo en cuenta los Flujos de 
Fondos  Diferenciales por los periodos bajo análisis, arrojan como resultado:  
 Valor Actual Neto (V.A.N.) de $ 384.511,27 
 Tasa Interna de Retorno (T.I.R.) del 41% 
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CAPII TULO  VII II   
ANEXOS  
ANEXO I. 
Ficha técnica de las unidades tractoras. 
 











Planilla del Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INDEC). 
Población por año y sexo. Total del país. Años 1950-2015 
  
Año Población 
Total Varones Mujeres 
    
1950 17.150.336 8.826.955 8.323.381 
1951 17.517.342 8.998.144 8.519.198 
1952 17.876.954 9.167.514 8.709.440 
1953 18.230.815 9.335.234 8.895.581 
1954 18.580.556 9.501.464 9.079.092 
1955 18.927.820 9.666.369 9.261.451 
1956 19.271.511 9.829.837 9.441.674 
1957 19.610.538 9.991.763 9.618.775 
1958 19.946.536 10.152.307 9.794.229 
1959 20.281.148 10.311.631 9.969.517 
1960 20.616.010 10.469.901 10.146.109 
1961 20.950.583 10.626.645 10.323.938 
1962 21.283.784 10.781.757 10.502.027 
1963 21.616.406 10.935.940 10.680.466 
1964 21.949.246 11.089.891 10.859.355 
1965 22.283.102 11.244.314 11.038.788 
1966 22.611.643 11.395.849 11.215.794 
1967 22.934.338 11.544.026 11.390.312 
1968 23.260.684 11.693.888 11.566.796 
1969 23.600.177 11.850.480 11.749.697 
1970 23.962.314 12.018.839 11.943.475 
1971 24.354.307 12.204.379 12.149.928 
1972 24.769.829 12.403.739 12.366.090 
1973 25.198.050 12.608.800 12.589.250 
1974 25.628.164 12.811.445 12.816.719 
1975 26.049.353 13.003.567 13.045.786 
1976 26.458.241 13.179.968 13.278.273 
1977 26.862.054 13.346.068 13.515.986 
1978 27.265.831 13.509.642 13.756.189 
1979 27.674.632 13.678.475 13.996.157 
1980 28.093.507 13.860.345 14.233.162 
1981 28.524.120 14.057.911 14.466.209 
1982 28.963.109 14.265.988 14.697.121 
1983 29.407.972 14.480.589 14.927.383 
1984 29.856.213 14.697.725 15.158.488 
1985 30.305.336 14.913.409 15.391.927 
1986 30.757.601 15.128.377 15.629.224 
1987 31.214.665 15.345.283 15.869.382 




1988 31.673.154 15.563.032 16.110.122 
1989 32.129.676 15.780.525 16.349.151 
1990 32.580.854 15.996.665 16.584.189 
1991 33.028.546 16.212.969 16.815.577 
1992 33.475.005 16.430.164 17.044.841 
1993 33.917.440 16.645.978 17.271.462 
1994 34.353.066 16.858.144 17.494.922 
1995 34.779.096 17.064.387 17.714.709 
1996 35.195.575 17.264.238 17.931.337 
1997 35.604.362 17.459.211 18.145.151 
1998 36.005.387 17.650.012 18.355.375 
1999 36.398.577 17.837.342 18.561.235 
2000 36.783.859 18.021.900 18.761.959 
2001 37.156.195 18.201.249 18.954.946 
2002 37.515.632 18.374.920 19.140.712 
2003 37.869.730 18.546.570 19.323.160 
2004 38.226.051 18.719.869 19.506.182 
2005 38.592.150 18.898.472 19.693.678 
2006 38.970.611 19.083.828 19.886.783 
2007 39.356.383 19.273.494 20.082.889 
2008 39.745.613 19.465.305 20.280.308 
2009 40.134.425 19.657.086 20.477.339 
2010 40.518.951 19.846.671 20.672.280 
2011 40.900.496 20.034.781 20.865.715 
2012 41.281.631 20.222.859 21.058.772 
2013 41.660.417 20.409.830 21.250.587 
2014 42.034.884 20.594.601 21.440.283 
2015 42.403.087 20.776.093 21.626.994 
    
















Planillas elaboradas por la D.E.I.E. 
 
 
Producto Bruto Geográfico. Volver al Índice
Valor Agregado Bruto por año según sector de actividad. 
Mendoza. Años 1991-2012*.
En miles de pesos de 1993
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012*
9.002.038 8.322.993 7.772.198 9.020.236 10.469.099 11.514.521 12.740.138 13.792.358 14.366.751 13.801.895 14.986.673 15.694.863 16.042.148
1 Agropecuario 598.349 733.220 730.238 864.379 1.078.644 1.130.141 1.285.867 1.324.392 1.292.772 1.119.389 1.140.663 1.152.621 1.112.980
2 Explotación Minas y Canteras 755.068 677.614 1.000.450 1.177.053 1.344.859 1.634.793 1.828.137 1.968.860 2.096.869 2.035.046 2.063.316 2.084.024 2.002.075
3 Industrias Manufactureras 1.693.543 1.604.606 1.496.871 1.785.985 1.924.178 1.967.083 2.043.214 2.148.560 2.213.446 2.188.020 2.296.951 2.352.987 2.426.078
4 Electricidad, Gas y Agua 259.802 168.008 171.782 220.652 246.694 283.159 307.493 317.107 309.092 316.236 330.485 347.385 357.909
5 Construcciones 267.911 201.658 162.017 235.837 334.598 364.336 353.598 379.119 321.142 287.353 341.642 383.359 373.123
6 Comercio, Restaurantes y Hoteles 1.805.203 1.355.765 1.222.685 1.665.888 2.214.517 2.622.281 3.082.116 3.546.649 3.510.181 3.124.693 3.708.791 3.999.316 4.140.546
7 Transporte y Comunicaciones 510.820 494.459 455.637 490.747 621.340 669.606 741.196 792.178 883.245 893.331 1.015.354 1.042.966 1.074.255
8 Establecimientos Financieros 1.748.405 1.741.460 1.270.155 1.258.175 1.278.355 1.315.021 1.389.468 1.441.965 1.466.062 1.501.249 1.632.331 1.760.393 1.847.758
9 Servicios Comunales, Sociales y Pers. 1.362.938 1.346.204 1.262.362 1.321.521 1.425.915 1.528.100 1.709.049 1.873.529 2.273.941 2.336.577 2.457.140 2.571.811 2.707.423
-2,7% -7,5% -6,6% 16,1% 16,1% 10,0% 10,6% 8,3% 4,2% -3,9% 8,6% 4,7% 2,2%
* Datos provisorios. Estimaciones preliminares.
FUENTE:  D.E.I.E.- Área Indicadores de Coyuntura - y Facultad de Ciencias Económicas, UNCuyo.
Producto Bruto Geográfico. Volver al Índice
Valor Agregado Bruto por año según sector de actividad. 
Mendoza. Años 1991-2012*.
En miles de pesos corrientes
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012*
10.306.340 9.245.959 11.089.020 14.994.845 18.918.137 21.644.779 25.843.849 30.890.200 35.962.322 37.405.996 48.302.240 60.105.616 74.187.955
1 Agropecuario 564.722 603.405 673.237 991.436 1.681.566 1.795.591 2.064.494 2.551.050 2.898.330 2.634.757 3.758.400 5108728,471 5.167.500
2 Explotación Minas y Canteras 1.251.283 983.011 1.793.288 3.235.581 3.925.330 4.439.476 5.838.629 6.787.806 7.442.570 7.118.722 8.629.122 9714900,1 10.949.724
3 Industrias Manufactureras 1.899.828 1.849.462 2.365.069 3.067.013 3.518.030 3.661.675 3.929.797 4.421.431 5.059.882 5.395.260 6.574.236 7847518,2 10.355.899
4 Electricidad, Gas y Agua 290.239 197.289 200.319 262.550 297.273 370.687 417.964 471.371 538.238 602.171 671.159 854378,3 1.041.248
5 Construcciones 297.055 223.757 227.290 405.154 773.176 1.012.038 1.291.643 1.749.459 1.869.056 1.879.563 2.398.157 3743435,8 4.866.467
6 Comercio, Restaurantes y Hoteles 1.869.737 1.407.937 1.999.057 2.811.679 3.798.356 4.680.992 5.694.440 6.790.869 7.901.827 7.902.616 11.516.883 14811022,1 18.182.463
7 Transporte y Comunicaciones 816.375 798.084 780.021 838.660 1.073.234 1.166.056 1.285.446 1.387.760 1.557.280 1.691.924 2.064.473 2306851,575 2.577.686
8 Establecimientos Financieros 1.815.666 1.800.427 1.685.899 1.845.103 2.058.722 2.310.818 2.586.043 3.059.375 3.615.504 4.097.954 5.247.232 6282105,9 7.935.062
9 Servicios Comunales, Sociales y Pers. 1.501.436 1.382.589 1.364.839 1.537.668 1.792.450 2.207.447 2.735.394 3.671.079 5.079.636 6.083.028 7.442.579 9436675,612 13.111.907
1,7% -10,3% 19,9% 35,2% 26,2% 14,4% 19,4% 19,5% 16,4% 4,0% 29,1% 24,4% 23,4%
* Datos provisorios. Estimaciones preliminares.
FUENTE:  D.E.I.E.- Área Indicadores de Coyuntura - y Facultad de Ciencias Económicas, UNCuyo.
Producto Bruto Geográfico. Volver al Índice
Participación Relativa según sector de actividad en el Valor Agregado Bruto. 
Mendoza. Años 1991-2012*.
En miles de pesos de 1993
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012*
100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
1 Agropecuario 6,6% 8,8% 9,4% 9,6% 10,3% 9,8% 10,1% 9,6% 9,0% 8,1% 7,6% 7,3% 6,9%
2 Explotación Minas y Canteras 8,4% 8,1% 12,9% 13,0% 12,8% 14,2% 14,3% 14,3% 14,6% 14,7% 13,8% 13,3% 12,5%
3 Industrias Manufactureras 18,8% 19,3% 19,3% 19,8% 18,4% 17,1% 16,0% 15,6% 15,4% 15,9% 15,3% 15,0% 15,1%
4 Electricidad, Gas y Agua 2,9% 2,0% 2,2% 2,4% 2,4% 2,5% 2,4% 2,3% 2,2% 2,3% 2,2% 2,2% 2,2%
5 Construcciones 3,0% 2,4% 2,1% 2,6% 3,2% 3,2% 2,8% 2,7% 2,2% 2,1% 2,3% 2,4% 2,3%
6 Comercio, Restaurantes y Hoteles 20,1% 16,3% 15,7% 18,5% 21,2% 22,8% 24,2% 25,7% 24,4% 22,6% 24,7% 25,5% 25,8%
7 Transporte y Comunicaciones 5,7% 5,9% 5,9% 5,4% 5,9% 5,8% 5,8% 5,7% 6,1% 6,5% 6,8% 6,6% 6,7%
8 Establecimientos Financieros 19,4% 20,9% 16,3% 13,9% 12,2% 11,4% 10,9% 10,5% 10,2% 10,9% 10,9% 11,2% 11,5%
9 Servicios Comunales, Sociales y Pers. 15,1% 16,2% 16,2% 14,7% 13,6% 13,3% 13,4% 13,6% 15,8% 16,9% 16,4% 16,4% 16,9%
* Datos provisorios. Estimaciones preliminares.
FUENTE:  D.E.I.E.- Área Indicadores de Coyuntura - y Facultad de Ciencias Económicas, UNCuyo.
Sector de Actividad















Producto Bruto Geográfico. Volver al Índice
Participación Relativa según sector de actividad en el Valor Agregado Bruto. 
Mendoza. Años 1991-2012*.
En miles de pesos corrientes
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012*
100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
1 Agropecuario 5,5% 6,5% 6,1% 6,6% 8,9% 8,3% 8,0% 8,3% 8,1% 7,0% 7,8% 8,5% 7,0%
2 Explotación Minas y Canteras 12,1% 10,6% 16,2% 21,6% 20,7% 20,5% 22,6% 22,0% 20,7% 19,0% 17,9% 16,2% 14,8%
3 Industrias Manufactureras 18,4% 20,0% 21,3% 20,5% 18,6% 16,9% 15,2% 14,3% 14,1% 14,4% 13,6% 13,1% 14,0%
4 Electricidad, Gas y Agua 2,8% 2,1% 1,8% 1,8% 1,6% 1,7% 1,6% 1,5% 1,5% 1,6% 1,4% 1,4% 1,4%
5 Construcciones 2,9% 2,4% 2,0% 2,7% 4,1% 4,7% 5,0% 5,7% 5,2% 5,0% 5,0% 6,2% 6,6%
6 Comercio, Restaurantes y Hoteles 18,1% 15,2% 18,0% 18,8% 20,1% 21,6% 22,0% 22,0% 22,0% 21,1% 23,8% 24,6% 24,5%
7 Transporte y Comunicaciones 7,9% 8,6% 7,0% 5,6% 5,7% 5,4% 5,0% 4,5% 4,3% 4,5% 4,3% 3,8% 3,5%
8 Establecimientos Financieros 17,6% 19,5% 15,2% 12,3% 10,9% 10,7% 10,0% 9,9% 10,1% 11,0% 10,9% 10,5% 10,7%
9 Servicios Comunales, Sociales y Pers. 14,6% 15,0% 12,3% 10,3% 9,5% 10,2% 10,6% 11,9% 14,1% 16,3% 15,4% 15,7% 17,7%
* Datos provisorios. Estimaciones preliminares.
FUENTE:  D.E.I.E.- Área Indicadores de Coyuntura - y Facultad de Ciencias Económicas, UNCuyo.
Producto Bruto Geográfico. Volver al Índice
Tasa de Crecimiento Anual según sector de actividad del Valor Agregado Bruto.
Mendoza. Años 1991-2012*.
En miles de pesos de 1993
2000-2001 2001-2002 2002-2003 2003-2004 2004-2005 2005-2006 2006-2007 2007-2008 2008-2009 2009-2010 2010-2011 2011-2012* 2012-2013**
-7,5% -6,6% 16,1% 16,1% 10,0% 10,6% 8,3% 4,2% -3,9% 8,6% 4,7% 2,2% 3,6%
1 Agropecuario 22,5% -0,4% 18,4% 24,8% 4,8% 13,8% 3,0% -2,4% -13,4% 1,9% 1,0% -3,4% 1,9%
2 Explotación Minas y Canteras -10,3% 47,6% 17,7% 14,3% 21,6% 11,8% 7,7% 6,5% -2,9% 1,4% 1,0% -3,9% 2,2%
3 Industrias Manufactureras -5,3% -6,7% 19,3% 7,7% 2,2% 3,9% 5,2% 3,0% -1,1% 5,0% 2,4% 3,1% 0,5%
4 Electricidad, Gas y Agua -35,3% 2,2% 28,4% 11,8% 14,8% 8,6% 3,1% -2,5% 2,3% 4,5% 5,1% 3,0% 1,6%
5 Construcciones -24,7% -19,7% 45,6% 41,9% 8,9% -2,9% 7,2% -15,3% -10,5% 18,9% 12,2% -2,7% 1,9%
6 Comercio, Restaurantes y Hoteles -24,9% -9,8% 36,2% 32,9% 18,4% 17,5% 15,1% -1,0% -11,0% 18,7% 7,8% 3,5% 6,7%
7 Transporte y Comunicaciones -3,2% -7,9% 7,7% 26,6% 7,8% 10,7% 6,9% 11,5% 1,1% 13,7% 2,7% 3,0% 12,4%
8 Establecimientos Financieros -0,4% -27,1% -0,9% 1,6% 2,9% 5,7% 3,8% 1,7% 2,4% 8,7% 7,8% 5,0% 0,9%
9 Servicios Comunales, Sociales y Pers. -1,2% -6,2% 4,7% 7,9% 7,2% 11,8% 9,6% 21,4% 2,8% 5,2% 4,7% 5,3% 1,9%
* Datos provisorios. Estimaciones preliminares.
** Proyección 2013
FUENTE:  D.E.I.E.- Área Indicadores de Coyuntura - y Facultad de Ciencias Económicas, UNCuyo.
Producto Bruto Geográfico. Volver al Índice
Tasa de Crecimiento Anual según sector de actividad del Valor Agregado Bruto.
Mendoza. Años 1991-2012*.
En miles de pesos corrientes
2000-2001 2001-2002 2002-2003 2003-2004 2004-2005 2005-2006 2006-2007 2007-2008 2008-2009 2009-2010* 2010-2011 2011-2012*
-10,3% 19,9% 35,2% 26,2% 14,4% 19,4% 19,5% 16,4% 4,0% 29,1% 24,4% 23,4%
1 Agropecuario 6,8% 11,6% 47,3% 69,6% 6,8% 15,0% 23,6% 13,6% -9,1% 42,6% 35,9% 1,2%
2 Explotación Minas y Canteras -21,4% 82,4% 80,4% 21,3% 13,1% 31,5% 16,3% 9,6% -4,4% 21,2% 12,6% 12,7%
3 Industrias Manufactureras -2,7% 27,9% 29,7% 14,7% 4,1% 7,3% 12,5% 14,4% 6,6% 21,9% 19,4% 32,0%
4 Electricidad, Gas y Agua -32,0% 1,5% 31,1% 13,2% 24,7% 12,8% 12,8% 14,2% 11,9% 11,5% 27,3% 21,9%
5 Construcciones -24,7% 1,6% 78,3% 90,8% 30,9% 27,6% 35,4% 6,8% 0,6% 27,6% 56,1% 30,0%
6 Comercio, Restaurantes y Hoteles -24,7% 42,0% 40,7% 35,1% 23,2% 21,7% 19,3% 16,4% 0,0% 45,7% 28,6% 22,8%
7 Transporte y Comunicaciones -2,2% -2,3% 7,5% 28,0% 8,6% 10,2% 8,0% 12,2% 8,6% 22,0% 11,7% 11,7%
8 Establecimientos Financieros -0,8% -6,4% 9,4% 11,6% 12,2% 11,9% 18,3% 18,2% 13,3% 28,0% 19,7% 26,3%
9 Servicios Comunales, Sociales y Pers. -7,9% -1,3% 12,7% 16,6% 23,2% 23,9% 34,2% 38,4% 19,8% 22,3% 26,8% 38,9%
* Datos provisorios. Estimaciones preliminares.
























Transporte Pelegrina S.R.L 
 











Tenemos el agrado de contactarnos con usted y su empresa, con el fin de presentarles a 
Transporte Pelegrina S.R.L, empresa dedicada al  transporte de cargas generales en la República 
Argentina. 
 




 Transporte Pelegrina S.R.L. es una empresa de tipo familiar que surgió en el año 2008. 
Desde ese entonces, la empresa se ha focalizado en la satisfacción total y permanente de los clientes 
que día a día eligen su servicio. Su fundador y creador, el Sr. Pelegrina Luis tienen como 
principales valores en su empresa, “El respeto, la responsabilidad y la satisfacción de quien elige a 




La empresa ofrece servicios de cargas generales desde Mendoza hacia diferentes puntos del 
país, permitiendo llegar a provincias como Buenos Aires, Santa Fe, San Juan, San Luis, Neuquén, 
La Pampa, Tucumán y Santiago Del Estero, entre las más importantes. Hoy, Transporte Pelegrina 
S.R.L. se encuentra excluido del ámbito internacional, pero quizás, en poco tiempo, los servicios de 
la empresa permitirán cumplir con sus necesidades. 
El servicio brindado por Transporte Pelegrina S.R.L. permite adaptarse a los requisitos que 
cada cliente solicite en cuanto a destino, carga, recorrido y tiempo. Es el objetivo, que lleguemos a 
tiempo donde usted nos necesita. 




La empresa cuenta con cinco unidades tractoras, todos marca Iveco y sus respectivos 
semirremolques, marca Maldonado;  para el ofrecimiento de un servicio de calidad, seguro y a 
tiempo. Todas las unidades poseen control satelital para un mejor control y además para seguridad 














IVECO 2008 GVI - XXX
IVECO 2010 IGM- XXX
IVECO 2012 KVO- XXX
IVECO 2014 NDS- XXX
IVECO 2014 NDT- XXX
SEMIRREMOLQUE DOMINIO
MALDONADO 2008 GYX- XXX
MALDONADO 2010 IFM- XXX
MALDONADO 2012 KOS- XXX
MALDONADO 2014 NDP- XXX
MALDONADO 2014 NDM- XXX














Las instalaciones de la empresa se encuentran ubicadas en el Departamento de Guaymallén, 
Provincia de Mendoza. Las mismas cuentan con un galpón cerrado de seiscientos ochenta metro 
cuadrados (680m
2
); allí funcionan las oficinas administrativas como así también el estacionamiento 
para cada una de las unidades, quedando alejadas de cualquier hecho de vandalismo. 
Si desea conocer más de Transporte Pelegrina S.R.L. no dude en comunicarse o acercarse a 
las instalaciones de la misma; ubicada en calle Patricias Mendocinas 1606 de Guaymallén. 
Mendoza. 
Teléfonos y e-mail de contactos: 
 431-XXXX // Gerencia General y Financiera: Pelegrina L. 
Marcelo. luispelegrina@transportepelegrina.com 
  431-XXXX // Área Comercial: Pelegrina Franco.     
fpelegrina@transportepelegrina.com 










 431-XXXX // Área de Recursos Humanos: Pelegrina Lucas. 
lpelegrina@transportepelegrina.com 
  
 Referencias Bancarias 
Banco Credicoop. Sucursal. XXX 
Teléfono.  431-21XX 
Contacto: Sr Contador L. Pérez. 
 
Desde ya queremos agradecer el tiempo para la lectura de nuestra carpeta 
institucional; adjuntamos a la misma un video para que conozca mas  de Transporte 
Pelegrina S.R.L.  
Gracias, y esperamos que los lazos comerciales sean posibles para ambos poder 
cumplir con los objetivos de brindar un buen servicio  
 
 
Despedimos atentamente, quedando a su disposición. 













Artículos de Diarios relacionados. 
 
Opinión 
Transporte y competitividad 
 
“El costo de los fletes está complicando mucho a las economías regionales, sobre todo a aquellas 
que están lejos de los grandes mercados y alejadas de la posibilidad de transporte fluvial.” 
Edición Impresa: domingo, 15 de septiembre de 2013 
  
 p
Por Rodolfo Cavagnaro - Especial para Los Andes 
En los últimos tiempos, y a raíz de los problemas de competitividad que presentan muchas 
actividades, producto de la inflación, las empresas vienen haciendo un estudio cada vez más fino de 
sus costos y de los mismos surgió la importancia que ha tomado el costo de logística, lo que 
comúnmente llamamos fletes de larga distancia y fletes de distribución. 
 
Es real que el crecimiento de la economía en los últimos diez años se vio reflejado en una mayor 
utilización de los servicios de transporte, donde aparece casi en forma exclusiva el uso de camiones, 
ya que el transporte ferroviario no se ha recuperado y no cumple con las exigencias de tiempos que 
las empresas requieren. 
 
A la hora de la búsqueda de explicaciones para semejante crecimiento de los costos, aparecen 
muchas teorías que se terminan concentrando en la importancia que el tema salarial tomó en los 
últimos tiempos. Es sabido que el sindicato que agrupa a los choferes de camiones es muy fuerte, 
dominado por Hugo Moyano y su hijo. 
 




Este sindicato, con mucho peso político, consiguió muchas cosas, entre ellas, niveles salariales que 
nunca soñarían profesiones que requieren mayor nivel de capacitación, como médicos o docentes. 
Además consiguieron, en la época de su alianza con Néstor Kirchner, algunas ventajas, que también 
beneficiaron a los empresarios del sector. Uno de ellos es que toda la producción de electrónica en 
Tierra del Fuego solo puede ser transportada en camiones. 
 
En este caso, la racionalidad indicaba que lo más conveniente por rapidez y costos era que esa 
producción se transportara en barco, pero con esta medida el transporte encarece en un 30% 
adicional a estos productos, que además no tienen competencia porque está prohibido el ingreso de 
productos extranjeros. 
 
El impacto en la producción 
 
El costo de los fletes está complicando mucho a las economías regionales, sobre todo a aquellas que 
están lejos de los grandes mercados y alejadas de la posibilidad de transporte fluvial. Desde el punto 
de vista de las exportaciones, solo pueden achicar la brecha los que pueden despachar sus 
mercaderías desde puertos chilenos, que está mucho más cerca, aprovechando pasos cordilleranos. 
 
Para el caso específico de las bodegas, el gerente de una importante empresa nos explicaba que 
dentro del costo de producción de una botella que en el mercado se vende a 25 pesos, los rubros de 
transporte y logística (almacenamiento y distribución) representan un 20% del mismo. 
 
En una comparativa, y para ver como la distorsión es del mercado interno, el flete Mendoza-Buenos 
Aires de una caja de vino como la descripta cuesta casi lo mismo que el flete marítimo Buenos 
Aires-Rotterdam, pero a su vez cuesta la mitad que la distribución en Capital Federal y Gran 
Buenos Aires. 
 
En productos de mayor valor la incidencia porcentual es menor, pero en productos de menor valor 
el problema es más grave, y es el que están sufriendo las frutas y hortalizas de la región.  
Cuando se envía un producto en fresco a los grandes mercados, debe usarse como flete un camión 
que tenga furgón frigorífico. El equipo de frío consume tanto combustible como el tractor que lo 
lleva, lo que hace que se duplique el costo. 




Cuando hay que competir con otras zonas, el estar más alejado atenta contra los precios finales y el 
problema lo termina pagando el productor primario, ya que no se le puede trasladar al consumidor 
toda esta cadena que, como se ve, es notoriamente ineficiente. 
 
Los costos y la distancia han impactado directamente en nuestra provincia en la producción de peras 
y manzanas. Lo que se exporta a través del puerto prácticamente ha perdido con sus colegas del 
Alto Valle de Río Negro, ya que ellos tienen menor distancia al puerto de San Antonio Oeste, desde 
donde operan con subsidios. Los nuestros tienen mucha más distancia, que agravaría los fletes 
perdiendo el beneficio. 
 
Estas desventajas se han acumulado y desestimulado la producción, a tal punto que prácticamente 
no queda manzana en Mendoza y la pera parece ir por el mismo camino. Algo similar les ocurre a 
las hortalizas que, sumado a la falta de productividad, se está tornando en una condena de muerte 
para muchos productores. 
 
Los transportistas se quejan 
 
Por el lado de las empresas de transporte, las quejas también son importantes. El mayor componente 
del costo de transporte está representado hoy por los salarios y cargas sociales. El combustible 
también incide porque el continuo aumento va impactando en la ecuación del negocio. Aunque 
parezca una paradoja, es más fácil manejar la compra de un camión nuevo que administrar los otros 
temas. 
 
“Nos estamos fundiendo todos”, afirman varios de ellos reunidos de manera informal acerca de este 
tema. Es que son conscientes, ya que dialogan en forma permanente con sus clientes, del impacto 
que sus costos van generando, pero dicen que no los pueden bajar ya que son variables que no 
dependen de ellos. Otros agregan como elemento el incremento de precios permanente de los 
repuestos y algunos críticos como las cubiertas 
 
Lo real es que la situación se va haciendo cada vez más compleja. Desde el sector vitivinícola y 
también de la producción de frutas y hortalizas se les ha solicitado a las autoridades nacionales, 
entre otros puntos, una ayuda para lidiar con el problema de los fletes, pero hasta ahora no apareció 






Es tan grave la situación que un bodeguero decía: “Si tuviéramos que traer botellas vacías desde 
Buenos Aires, directamente tendríamos que salir del negocio”. La situación es muy compleja 
porque no aparece un sector con poder económico sojuzgando al resto, sino que todos están 
impactados, directa o indirectamente, por variables que están fuera de su alcance.  
Es indudable que tendrán que hacer un frente común para acudir hacia el poder que puede dar las 
























Enviar un contenedor a Buenos Aires cuesta 
el doble que de allí a Europa 
 
El flete terrestre desde Mendoza al puerto llega a los $ 18 mil, mientras que el marítimo roza los $ 
8.900. Desde 2003 los costos de transporte subieron 700%. 
Edición Impresa: sábado, 12 de octubre de 2013 
 
 
Los fletes dentro del país cuestan más que fuera de él y pesan mucho sobre los costos totales. (Los 
Andes) 




Miguel Ángel Flores - mflores@losandes.com.ar 
Distancias más inflación más crisis internacional más tipo de cambio. El resultado de la suma no les 
cuadra a los exportadores mendocinos, que mientras 2013 entra en la recta final, deben pagar por el 
flete terrestre de un contenedor hasta el puerto de Buenos Aires más de lo que les cuesta embarcar 
la mercadería rumbo a Europa o, incluso, la costa este de Estados Unidos, por nombrar dos 
ejemplos. Si de ponerle números se trata, la brecha puede llegar hasta el 100%, según el caso. 
 
Para algunos, lo que subió significativamente es la tarifa del transporte por tierra, para otros incide 
más el costo portuario. Lo cierto es que por su ubicación, el costo logístico para las cargas desde 
Mendoza es una variable relevante.  
 
Y teniendo en cuenta que trasladar una carga consolidada de latas de durazno o botellas de vino en 
camión desde Mendoza a Buenos Aires, según datos de exportadores y operadores, oscila entre los 
$ 14.000 y los $ 18.000 contra $ 9.000 (unos U$S 1.500) del transporte marítimo, la preocupación 
se justifica.  
 
“Los competidores del sector vitivinícola que están ubicados en lugares con salida cercana al mar 
como Chile, Uruguay, California y Sudáfrica, tienen una ventaja de aproximadamente el 10% del 
costo total del producto”, señala un informe del Observatorio de Economías Regionales elaborado 
por Acovi (Asociación de Cooperativas Vitivinícolas). 
 
Asimismo, el informe compara: “Al igual que en el resto de los sectores de Mendoza, el costo del 
tramo Mendoza-Buenos Aires terrestre es mayor que el costo del flete marítimo que une Buenos 
Aires - Europa, Buenos Aires - Estados Unidos o Buenos Aires - Sudáfrica”. 
 
Desde Cafim (Cámara de la Fruta Industrializada de Mendoza) aportan sus propios cálculos para 
subrayar que el desfasaje es del doble de acuerdo al destino. 
  
Por caso, el “inland”, que es el costo del flete terrestre, de acuerdo a los exportadores 
agroindustriales va de  3.000 a 3.200 dólares por contendedor de 20 pies, dependiendo de despachar 
uno o más.  
 




En cambio, el  marítimo a Europa (puertos base Hamburgo, Rotterdam o Génova) está entre U$S 
1.400 y U$S 1.600.  
 
“Con un precio de exportación de 24 dólares la caja, el impacto de ese nivel de costos de logística 
es superior”, enfatiza el presidente de Cafim, Raúl Giordano. 
 
El sector olivícola no permanece ajeno a la problemática. Y si bien apunta a la inflación en dólares, 
Rodolfo Vargas Arizu, de Asolmen (Asociación Olivícola de Mendoza) considera que “en los 
últimos seis meses se pactaron precios, pero lo que más aumentó fue el costo del movimiento 
portuario en Buenos Aires, que actualmente es un 30% más caro que por Chile”. 
 
¿Qué tienen en común Chilecito y Mendoza? La distancia en línea recta que las separa de Buenos 
Aires. Por eso sirven los datos de un análisis elaborado por Roberto Mantovanni, gerente de 
Bodegas La Riojana, que apunta a un valor del flete nacional cercano a los $ 15.000 o casi  $16.000 
(incluidos gastos en terminal), versus unos $ 11.000 que exige surcar el Atlántico destino a 
Amsterdam o Londres. Es un 30% más barato. 
 
La década encarecida 
 
Que el inland ronde los U$S 3,50 por caja implica para el sector de la fruta industrializada un 
incremento del 600% en la década. No obstante reconocer una trepada en las tarifas desde 2003, 
para los operadores logísticos de los distintos sectores el incremento fue inferior. 
 
“En los últimos diez años las tarifas pasaron de unos 3.500 dólares a 4.500 dólares”, aseveró 
Agustín Raganatto, de Sulmineira, quien remarca las diferencias entre el transporte terrestre y el 
marítimo en la capacidad de los barcos, para explicar por qué hoy por hoy enviar un container a 
Europa arranca en los 1.300 dólares y a China, pese a la mayor distancia, es un tercio de ese valor. 
 
“En el país el transporte terrestre es caro y, además, hay más oferta de cargas que camiones 
disponibles. Por otra parte, los problemas sindicales y de operatividad en el puerto de Buenos Aires 
implican un extra costo”, consigna Raganatto. 
 




Un estudio de Aprocam (Asociación de Propietarios de Camiones) proyecta que la inflación sobre 
insumos en Mendoza cerrará el año por encima del 25%, tras una variación tarifaria interanual del 
20%. Aunque admite el impacto para los exportadores, su presidente, Guido Calzetti, argumenta 
que “con insumos que suben en dólares más que la inflación y una actividad que cayó 35% en el 
mes todo es muy difícil”. 
 
Por su parte, si de proyección se trata, Sven Alund, gerente de Logística de All In, coincide en que 
la previsión inflacionaria es superada por la realidad. “No dejamos de movernos mirando la realidad 
que vivimos de diciembre a hoy.  
 
Los análisis previos nos daban un 26% para todo el año pero vamos a llegar al 29% y, con márgenes 
más estrechos que antes,  hay que ser muy precisos para no perder market share ni quedar 
desfasados contra ventas”. 
 
No obstante, para Alund otro factor incidental en el desbalance entre logística interna y externa “va 
de la mano de la optimización de las navieras con contenedores con una capacidad mayor, que les 



















Empresas familiares: desafíos para no 
desintegrarse 
Deben enfrentar problemas propios debido a que los lazos familiares influyen en las decisiones que 
se toman. De la primera generación a la segunda sólo sobrevive el 30% de las firmas creadas. Cómo 
preparar la sucesión. 
Domingo, 20 de octubre de 2013 
 
 
Por Jaquelina Jimena - jjimena@losandes.com.ar 
Cuando los integrantes de una familia, dirigen, controlan y son propietarios de una empresa, la que 
constituye su medio de vida y tienen la intención de mantener dicha situación en el tiempo con 
marcada identificación entre la suerte de la familia y la firma, estamos frente a una empresa 
familiar. 
 




Estudios realizados por universidades y consultoras, sostienen que hay más de un millón de 
empresas familiares en la Argentina, las que representan el 75% de las unidades económicas, el 
60% del PBI, el 70% de los puestos de trabajo del sector privado, y que controlan el 80% de la 
comercialización de productos y servicios.  
 
La carencia de una información sistematizada sobre este tipo de empresas es, según el especialista 
Luciano Lombardi de la firma Lombardi y Asociados, “es la principal razón que dificulta la 
formulación de políticas públicas de apoyo, como por ejemplo fiscal, crediticia y de capacitación”. 
 
El concepto de empresa familiar suele asociarse con el de micro firmas, y se debe a que en efecto, la 
mayoría de las empresas familiares empezaron siendo pequeñas conformadas casi íntegramente por 
miembros de la familia.  
 
“En las de menor tamaño el 99% son miembros de la familia, en pymes encontramos que entre un 
70 y 80% está compuesto por integrantes de la familia, en tanto en grandes empresas la presencia de 
miembros de la familia es mucho menor, apenas entre el 18 y 20% de los trabajadores están unidos 
por lazos sanguíneos”, precisó el especialista y consultor de empresas familiares Ernesto Niethardt.  
 
Sin embargo muchas de ellas superan las dimensiones que caracterizan a las pymes y manejan 
verdaderos imperios empresariales.  
 
Este es el caso de la  Organización Techint, gerenciada por la familia Roca, Molinos Río de la Plata 
pertenece a la familia Pérez Companc, Supermercados Coto responde a las órdenes justamente de la 
familia Coto, un caso similar a los Frávega y su firma  insignia. 
 
Asuntos de familia 
 
Si bien en teoría la definición de empresa familiar es sencilla, en la práctica las firmas tienen un 
índice de mortandad altísimo.  
 
Según información aportada por el especialista Fernando Pérez Hualde, del Instituto Argentino de la 
Empresa Familiar Iadef - sede Mendoza, indicó que de la primera generación a la segunda pasan no 




más del 30% de las empresas, de la segunda a la tercera el 15% y de la cuarta en adelante solo el 
5% de las firmas logran sobrevivir.  
 
Mezclar familia y empresa no es una tarea fácil. Abundan los casos en que la informalidad de la 
primera atenta contra el orden necesario en la segunda, y sobran los ejemplos de cuando, a la 
inversa, se contaminan los lazos de sangre.  
 
El error más grave que se puede cometer en una empresa familiar es pensar que se debe gestionar de 
igual manera que una no familiar. 
 
Según los especialistas las empresas familiares enfrentan los desafíos propios de cualquier firma, 
esto es elevar ventas, abrir nuevos mercados y sumar más clientes. Sin embargo, todos coinciden en 
que son unidades económicas que poseen más complejidad. 
 
“Existe la creencia popular de que la principal amenaza de la empresa familiar está dada por 
factores externos tales como marco regulatorio, contexto económico, competitividad y calidad; sin 
embargo, la experiencia indica que la principal amenaza de la empresa familiar está precisa mente 
dentro de la empresa: la familia”, puntualizó Pablo van Thienen, de Idef Familia & Empresa.  
 
Según el consultor, errores en la comunicación, la falta de diálogo entre padres e hijos y liderazgos 
fuertes, hacen que muchas empresas sean el ámbito ideal para generar conflictos.  
 
“Es notorio pero el 100% de las empresas con las que trabajamos indican la falta de comunicación 
familiar como la principal debilidad de la empresa”, subrayó Van Thienen. 
Es que en una misma firma conviven dos sistemas que según Niethardt son hasta antagónicos: el 
sistema empresarial y el familiar.  
 
En la empresa familiar, el mayor recurso con el que cuenta el dueño son los miembros de su familia, 
ya que éstos proveen al emprendimiento. Y precisamente de este hecho surgen innumerables 
dificultades, pues los distintos integrantes cumplen roles distintos. 
  
Por un lado, en el plano familiar y afectivo son padre, madre, hijos, hermanos, yernos, sobrinos; y 




por el otro, en el ámbito de la empresa se desempeñan como directores, gerentes, jefes, empleados, 
etcétera.  
 
Además, la misma naturaleza de los negocios contradice la de la familia, es decir, que ambos parten 
de dos conceptos filosóficos distintos. La familia actúa de manera emocional, mientras que en los 
negocios se privilegia el pragmatismo y la eficiencia.  
 
La familia tiende a proteger a sus integrantes, en tanto que en la empresa, eso sucede mucho menos. 
La familia brinda aceptación incondicional, en los negocios cada uno vale según su contribución. 
Esta situación ambivalente suele generar mucho estrés, que finalmente termina afectando la firma y 
por ende a sus integrantes. 
 
“En la familia el objetivo es que cada miembro sea feliz, está regida por el amor y si hay errores o 
fallos a nadie se le ocurre echar al integrante. En el caso de las firmas la pertenencia no se genera 
desde el afecto, sino desde el trabajo, si el empleado en cualquier cargo no rinde, o hay errores, 
sucede que se lo echa o presenta él la renuncia. En la familia los lazos de sangre hacen que las 
acciones sean desinteresadas, en el caso de las firmas, lo que priva es el interés del negocio", 
explicó Niethardt 
 
El problema entre las firmas de origen familiar surgen cuando se toman decisiones con criterios 
familiares.  
 
“Es muy común encontrar distorsiones donde se observa cómo perciben igual remuneración los 
hermanos cuando no todos trabajan en la empresa familiar, o no lo hacen con la misma dedicación. 
Se iguala la remuneración en función de un principio familiar de “equidad”, olvidándose o dejando 
de lado la aplicación del principio empresario de darle mayor remuneración a los que son más 
“productivos”, explicó Pérez Hualde. 
 
Otro problema común según Niethardt es seleccionar al hijo del dueño como gerente cuando carece 
de las capacidades profesionales requeridas para el puesto. Otras veces los errores surgen del 
fundador y su omisión por no reconocer el liderazgo de los hijos.  
 




Para ellos todos sus descendientes son iguales y si algunos de ellos se insertan en la empresa debe 
en algún momento realizar diferencias. Si no hace la sucesión en forma planificada esto puede ser 
una bomba de tiempo ya que al no existir reglas, la muerte del fundador acelera entre los 
descendientes sentimientos de envidia y luchas de poder que se venían arrastrando.  
 
“En esos casos, con la desaparición física del fundador, el 60% de las firmas cierra", explicó 
Niethardt. 
 
Si logran sobrevivir los problemas de sangre también surgen en la segunda y tercera generación 
cuando ya existe el consorcio de primos.  
 
“Padres con hijos y luego hermanos gestionan la firma de forma diferente porque poseen códigos 
comunes que no lo tienen los primos, donde la mezcla de las familias políticas tiene mayor 
incidencia y no hay una historia de vida en común que los unan. Si el fundador no transmitió a la 
tercera generación su filosofía, su pasión y su amor a su actividad, el registro emocional que es la 
característica fuerte del modelo empresarial basado en la familia se diluye, y esto hace que la firma 
no crezca". 
  
"El rol del padre, que es el fundador de la firma es crucial a la hora de darle espacio a las otras 
generaciones”, explicó el consultor Daniel Díaz Diesel, de la Fundación Iberoamericana de 
Transformación Organizacional (FIATO). 
 
En esta línea de pensamiento la hora del recambio generacional lo marca la edad cronológica del 
fundador. Para Díaz Diesel, el momento de ir capacitando a los sucesores es cuando el dueño está 
transitando sus 45 años.  
 
“Es el mejor período de la vida. En su cuarta década el directivo desarrolla sus máximas 
capacidades, posee energía y experiencia, por lo tanto es la mejor época para ir compartiendo su 
experiencia con el hijo de 20 años para prepararlo en la función directiva. Luego de pasado 20 años, 
él con 60 años deberá ir planeando otras actividades y ceder su puesto a su hijo de 40 años que a su 
vez, éste y al igual  que su padre debe ir formando a sus hijos, esta sería la tercera generación”.   
 




Cuando el contexto incide 
 
Cuando la economía entra en crisis y el cierre de firmas es una realidad cotidiana, justamente las 
firmas familiares poseen mayor resistencia y se recuperan más fácilmente.  
 
“Desaparecen más en épocas de crisis las grandes empresas porque las empresas familiares tienen 
estructura de costos bajos y pueden reestructurarse. Por ejemplo, la recuperación de la crisis del 
2001 ocasionó que muchas empresas familiares se reestructurarán fácilmente y ciertamente hubo un 




En el país la empresa familiar como tal, no está reconocida por el Derecho, debiéndose aplicar las 
normas comunes, como derecho de familia, sucesiones, sociedades y contratos.  
 
“Tampoco está reconocida como tal por el Derecho Fiscal, en consecuencia no tienen ninguna 
ventaja impositiva”, advirtió  Lombardi. 
 
Hoy, aún sin llegar a contar las empresas familiares con un Protocolo de Familia, esto es el acuerdo 
entre familiares accionistas, titulares de bienes o derechos, cuyo objeto es regular la organización 
corporativa y las relaciones profesionales y económicas entre la familia empresaria y la empresa 
familiar, es posible, según Pérez Hualde, incorporar cláusulas en los Estatutos Societarios como la 
Sociedad Anónima ó Sociedad de Responsabilidad Limitada que permitan, al menos, contar con 
mayores herramientas en caso de producirse el traspaso generacional y los conflictos inevitables 
que ello acarrea.  
 
La ignorancia, o a veces el olvido del régimen legal al cual debe adecuarse todo traspaso 
generacional, hace que muchas unidades económicas familiares se extingan. De acuerdo con Pérez 
Hualde, existe un régimen sucesorio muy estricto, pero también existen soluciones en el ámbito del 
derecho societario que no son aprovechadas, un error que a veces puede costar altos costos en el 
mejor de los casos, hasta la vida comercial de las empresas familiares. Sin duda para crecer y ser 




rentables, el desafío de las firmas familiares es igual que enfrentan el resto de las empresas: 
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